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         Тема дипломного проекта «Разработка мероприятий по повышению кон-
курентоспособности организации (на примере ООО «Главный займ»)».  
Пояснительная записка состоит из введения, трех глав, заключения, спи-
ска использованных источников и приложений. Общий объем пояснительной 
записки 116 страниц. Пояснительная записка содержит 13 рисунков, 35 таблиц, 
2 приложения. Список использованных источников содержит 70 наименований 
ВНЕШНЯЯ СРЕДА, ВНУТРЕННЯЯ СРЕДА, КОНКУРЕНТОСПОСОБ-
НОСТЬ ПРЕДПРИЯТИЯ, МИКРОФИНАНСОВАЯ ОРГАНИЗАЦИЯ, МИКРО-
ЗАЙМ, РАСЧЕТНО_КАССОВОЕ ОБСЛУЖИВАНИЕ, РЕКОМЕНДАЦИИ, 
ФАКТОРЫ КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ, ФИЗИЧЕСКОЕ ЛИЦО, ЮРИ-
ДИЧЕСКОЕ ЛИЦО.  
Цель дипломного проекта – разработка мероприятий по повышению кон-
курентоспособности организации на примере ООО «Главный займ». 
Задачи исследования: 
- Изучить состояние рынка микрофинансирования в России; 
- Проанализировать факторы, формирующие конкурентные преимущества мик-
рофинансовых организаций; 
- Провести исследование конкурентоспособности организации на примере ООО 
«Главный займ»; 
- Сформировать перечень мероприятий по повышению конкурентоспособности 
ООО «Главный займ»; 
- Оценить экономический эффект от предложенных мероприятий
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В последнее время значение конкурентоспособности, позволяющей фир-
ме выжить в конкурентной борьбе, резко возросло. Все компании в условиях 
жесткой конкурентной борьбы и быстро меняющейся ситуации должны не 
только концентрировать внимание на внутреннем состоянии дел в компании, но 
и выработать долгосрочную стратегию, которая позволила бы им поспевать за 
изменениями, происходящими в их окружении. 
Конкурентное преимущество является базисом, на котором строится ус-
пешный бизнес. Это - выгода применения некоторой уникальной, создающей 
потребительскую ценность, стратегии, основанной на уникальной комбинации 
внутрифирменных ресурсов и способностей, которые не могут быть скопиро-
ваны конкурентами. 
Тема дипломного проекта посвящена конкурентоспособности микрофи-
нансовой организации, чья деятельность сводится к предоставлению набора 
финансовых (выдача займов, сохранение сбережений и многое другое) и сопут-
ствующих им нефинансовых услуг, прежде всего, населению с низким уровнем 
дохода, живущему  в  малых  городах  или сельской местности, а также руково-
дителям микробизнеса, чтобы они, воспользовавшись этими услугами, могли 
обеспечить себе дальнейший рост, как в плане личностного развития, так и в 
части расширения бизнеса и повышения качества жизни. 
Модель микрофинансирования предполагает использование специально 
разработанных процедур по оценке риска заемщика, наработаны собственные 
технологии предоставления и обеспечения возврата займов. Кроме того, рабо-
тает дифференцированная по типам клиентов шкала процентных ставок, позво-
ляющая заемщикам после погашения долга оставить часть доходов для собст-
венного развития. При работе с клиентами используется персональный подход. 
 
 





Исследование конкурентоспособности микрофинансовой организации 
требует процессного, системного, комплексного подхода с использованием оп-
ределенных известных методов и методик и имеющихся ресурсов. При этом 
исключительно важным звеном в ходе анализа конкурентоспособности органи-
зации является именно ее информационное обеспечение. Информационную 
функцию осуществляют любые сведения, влияющие на рабочий процесс орга-
низации и его конкурентное положение на рынке. Следовательно, своевремен-
ное обеспечение организации необходимой информацией – это основное усло-
вие его эффективного функционирования в рыночной конкурентной среде. 
Таким образом, актуальность темы выпускной квалификационной работы 
обусловлена необходимостью закрепления позиций на рынке микрофинансиро-
вания в целях получения максимальной прибыли, так как среди наиболее сла-
бых сторон, препятствующими успеху организации, выделяются высокая стои-
мость услуг и низкий профессионализм работников низшего звена, что снижает 
эффективность при выведении на рынок новых банковских продуктов по отно-
шению к конкурентам. Решение проблемы возможно за счет взаимовыгодного 
партнерства с фирмами-клиентами на основе достижения оптимальных издер-
жек, в развитии корпоративной культуры и постоянном мониторинге потреби-
тельского спроса при составлении плана действий по продвижению. 
Разработанность темы дипломного проекта. Анализ литературы по теме 
исследования свидетельствует о том, что проблема управления конкурентоспо-
собностью организации, ее формированием и удержанием предприятием кон-
курентных позиций широко изучались современными отечественными и ино-
странными учеными и менеджерами. 
Цель дипломного проекта – разработка мероприятий по повышению кон-
курентоспособности организации на примере ООО «Главный займ». 
Для достижения поставленной цели необходимо решить следующие зада-
чи: 
 изучить состояние рынка микрофинансирования в России; 





 проанализировать факторы, формирующие конкурентные преимущест-
ва микрофинансовых организаций; 
 провести исследование конкурентоспособности организации на приме-
ре ООО «Главный займ»; 
 сформировать перечень мероприятий по повышению конкурентоспо-
собности ООО «Главный займ»; 
 оценить экономический эффект от предложенных мероприятий. 
Объектом дипломного проекта являются конкурентные преимущества 
ООО «Главный займ».  
Предметом дипломного проекта является исследование конкурентных 
преимуществ организации на примере ООО «Главный займ». 
Методической основой работы послужили законодательные, нормативные 
и методические материалы. В процессе исследования применялись общие ме-
тоды исследования: наблюдение, формализация, абстрагирование, сравнение и 
детализация. 
Структурно дипломный проект включает введение, три раздела, заключе-
ние, библиографический список, приложения.  
 
  





1 Основные тенденции развития микрофинансирования в России 
 
1.1 Состояние рынка микрофинансирования в России 
 
 
Микрофинансирование в России и мире - относительно новый вид бизне-
са. Первые микрофинансовые организации появились в Бангладеш около 40 лет 
назад. В качестве основателя данного вида деятельности выступил молодой 
экономист, а впоследствии Нобелевский лауреат, Мухаммад Юнус, разрабо-
тавший принципы деятельности микрофинансовых организаций, применяемые 
во всем мире [37]. 
В соответствии с классическим определением, используемым ООН, мик-
рофинансирование - это предоставление субъектам малого предпринимательст-
ва и физическим лицам, имеющим ограниченный доступ к традиционным бан-
ковским услугам, финансовых и дополняющих их услуг, направленных с точки 
зрения макроэкономического эффекта на сглаживание социального неравенства 
в обществе, развитие частного предпринимательства, повышение уровня жизни 
населения, обеспечение занятости. 
Следует отметить, что в различных странах направленность микрофинан-
сирования различна, где-то она направлена на решение социальных проблем, 
где-то во главу угла ставится увеличение темпов экономического роста. 
Сегодня микрофинансирование - это не только предоставление кредитов, 
это и услуги по привлечению вкладов, страхованию, осуществлению денежных 
переводов и т.д., а сектор микрофинансирования включает общественные и не-
коммерческие организации, кредитно-сберегательные кооперативы, другие не-
банковские финансовые организации. Однако чаще микрофинансирование 
предполагает предоставление краткосрочного кредита на небольшую сумму 
клиентам с низким доходом или ограниченной возможностью получения бан-
ковской ссуды, т.е. клиентами микрофинансовых предприятий являются граж-





дане или организации малого бизнеса. С этой точки зрения микрофинансовые 
организации (МФО) не являются конкурентами банков, которые не заинтересо-
ваны в данной клиентуре [37]. 
Достоинством деятельности микрофинансовых институтов (МФИ) явля-
ется простота процесса получения займа: короткие сроки рассмотрения кредит-
ной заявки, простота оформления документов, индивидуальный подход к биз-
несу клиента. 
Причины обращения граждан и предприятий малого бизнеса в микрофи-
нансовые институты следующие: 
 отсутствие кредитной истории, 
 недостаточный уровень платежеспособности для получения бан-
ковского кредита, 
 отсутствие обеспечения или низкое качество обеспечения, 
 высокий уровень уже имеющейся кредитной нагрузки, 
 отсутствие в регионе развитой сети банков, а следовательно, и их 
конкуренции. 
Как правило, МФО предъявляют к потенциальным заемщикам менее же-
сткие требования, чем банки и предоставляют займы вновь организованным 
компаниям. 
Международный опыт деятельности институтов микрофинансирования 
позволяет выделить ряд принципов их функционирования: поддержка бизнеса 
осуществляется с учетом не только финансового состояния или бизнес-плана 
потенциального заемщика, но и его деловых качеств; финансовая поддержка 
предоставляется в объеме сопоставимом с масштабами собственных вложений 
заемщика; выплаты по предоставленным займам достаточно частые для сниже-
ния риска невозврата; часто используется модель группового кредитования, 
предусматривающая солидарную ответственность заемщиков [20]. 





В России первые микрофинансовые организации (МФО) появились в се-
редине 1990-х годов. Их деятельность не регулировалась законодательно 
вплоть до принятия соответствующего федерального закона.  
Первая микрофинансовая организация - ООО «РУСМИКРОФИНАНС» - 
была зарегистрирована 8 июля 2011 года [28]. Анализ современного состояния 
сектора микрофинансирования позволяет сделать вывод об успешном его раз-
витии.  
На настоящий момент в России действует 3500 микрофинансовых орга-
низаций, 88 жилищных накопительных кооперативов, 3545 кредитных потре-
бительских кооперативов, 10 саморегулируемых организаций кредитных по-
требительских кооперативов, 7796 ломбардов [5].  
По состоянию на конец 2011 года в государственном реестре Центробан-
ка было зарегистрировано 1001 микрофинансовая организация, и еще 1 числи-
лись как исключенная из реестра (рисунок 1.1). 
 
Рисунок 1.1 – Динамика количества микрофинансовых организаций в го-
сударственном реестре РФ, ед. 
 
За 2012 год из реестра было исключено уже 69 организаций, а число дей-
ствующих микрофинансовых организаций увеличилось до 2490 организаций. 
По итогу 2013 года из реестра были исключены 611 компаний, а количество 
действующих компаний составило 3736 компаний. В итоге число действующих 
компаний равнялось 3500 микрофинансовых организаций. 





В результате борьбы центробанка с сомнительными игроками рынка мик-
рофинансирования в 2014 году из реестра регулятора были исключены 2156 
микрофинансовых организаций, или 22,5% участников рынка на конец 2014 го-
да (5,5 тыс. компаний). Это в 3,5 раза больше, чем в 2013 году. 
Последние данные датируются 20.10.2015 года: в соответствии с ними с 
начала этого года из реестра исключили 1273 микрофинансовые организации, 
оставив в списке действующих 3546 компаний. Также в третьем квартале этого 
года зарегистрировались 264 новые компании.  
Таким образом, в третьем квартале этого года из реестра было исключено 
448 компаний, и это немного меньше, чем во втором квартале этого года (тогда 
исключили 489 компаний). Всего с начала года число МФО сократилось на 
15,8%. Общее их число на 20 ноября 2015 года составило 3500 организаций. 
Среди причин настолько массового исключения МФО из государственно-
го реестра чаще всего упоминаются такие: 
 ухудшение финансового положения МФО; 
 непредставление сведений об изменениях в учредительных доку-
ментах компаний; 
 не размещение копии правил выдачи займов на сайте компании; 
 нарушение сроков предоставления отчетности или предоставление 
отчетности с ложными данными. 
В условиях ужесточения регулирования отрасли новые МФО (микрофи-
нансовые организации) зачастую даже имеют преимущества перед уже сущест-
вующими игроками, так как могут организовать бизнес-процессы с нуля и 
предложить клиентам продукты, соответствующие требованиям рынка, в то 
время как существующим игрокам необходимы усилия по перестройке и адап-
тации продуктов, переобучению сотрудников, что приводит к снижению при-
быльности портфеля и дополнительным инвестициям в операционные модели. 
Географически микрофинансовые организации представлены достаточно 
широко, максимальное число МФО зарегистрировано на территории Централь-





ного федерального округа (1127 единиц), минимальное - в Крымском феде-
ральном округе (14 единиц) (рисунок 1.2). 
 
Рисунок 1.2  – Территориальное размещение микрофинансовых организа-
ций по федеральным округам РФ, ед.[28] 
 
Таким образом, видно, что две трети МФО сосредоточено в трех округах: 
Центральном, Приволжском, чуть меньше в Сибирском, – где они восполняют 
недостаток доступности банковских услуг.  
Микрофинансовая деятельность в нашей стране осуществляется в соот-
ветствии с Федеральным законом «О микрофинансовой деятельности и микро-
финансовых организациях» № 151-ФЗ от 2 июля 2010 г. [4], который устано-
вил: 
 правовые основы осуществления микрофинансовой деятельности, 
 порядок регулирования деятельности микрофинансовых организа-
ций, 
 размер, порядок и условия предоставления микрозаймов, 
 порядок приобретения статуса и осуществления деятельности мик-
рофинансовых организаций, 
 права и обязанности Центрального банка Российской Федерации. 





Микрофинансовые организации вправе осуществлять профессиональную 
деятельность и по предоставлению потребительских займов в порядке, уста-
новленном Федеральным законом «О потребительском кредите (займе)». По-
требительский кредит (заем) - денежные средства, предоставленные кредито-
ром заемщику на основании кредитного договора, договора займа, в том числе 
с использованием электронных средств платежа, в целях, не связанных с осу-
ществлением предпринимательской деятельности, в том числе - с лимитом кре-
дитования. 
Юридическое лицо, зарегистрированное в форме фонда, автономной не-
коммерческой организации, учреждения (за исключением казенного учрежде-
ния), некоммерческого партнерства, хозяйственного общества или товари-
щества, приобретает статус микрофинансовой организации со дня внесения 
сведений о нем в государственный реестр микрофинансовых организаций и ут-
рачивает статус микрофинансовой организации со дня исключения указанных 
сведений из этого реестра.  
Наибольшее количество МФО приходится на общества с ограниченной 
ответственностью (рисунок 1.3) 
 
Рисунок 1.3 – Количество микрофинансовых организаций по организаци-
онно-правовой форме в РФ, ед. [28] 
 





Заявление о внесении сведений о юридическом лице в государственный 
реестр микрофинансовых организаций и необходимые документы представля-
ются в Банк России.  
Банк России при отсутствии установленных законом № 151-ФЗ основа-
ний для отказа, не позднее чем через четырнадцать рабочих дней со дня полу-
чения документов, вносит сведения о юридическом лице в государственный ре-
естр микрофинансовых организаций и выдает заявителю соответствующее сви-
детельство. 
Микрофинансовая организация может привлекать денежные средства фи-
зических лиц только в установленных Законом вариантах.  
Во-первых, это средства учредителей.  
Во-вторых, средства могут привлекаться по договору займа физического 
лица на сумму один миллион пятьсот тысяч рублей и более. При этом сумма ос-
новного долга микрофинансовой организации перед таким займодавцем не 
должна составлять менее одного миллиона пятисот тысяч рублей в течение все-
го срока действия указанного договора.  
В-третьих, физические лица и квалифицированные инвесторы могут при-
обретать облигации микрофинансовой организации номинальной стоимостью 
более одного миллиона пятисот тысяч рублей каждая. 
Микрофинансовая организация не имеет права выступать поручителем по 
обязательствам своих учредителей (членов, участников, акционеров), а также 
иным способом обеспечивать исполнение обязательств указанными лицами; 
выдавать займы в иностранной валюте; осуществлять любые виды профессио-
нальной деятельности на рынке ценных бумаг. 
На российском рынке МФО работают в трех основных направлениях: 
 микрозаймы бизнесу [9]; 
 сверхкороткие микрозаймы «до зарплаты» для физических лиц;  
 прочие микрозаймы физическим лицам.  
Общее описание каждого из сегментов представлено в таблице 1.1. 












и среднему бизнесу 
Объем сегмента, 
млрд. руб. 
7,00 26,00 20,00 
Доля сегмента, % 14,00 49,00 38,00 
Рост сегмента за 
2012-2015 гг., % 
57,00 47,00 29,00 
Задолженность 30 
дней 
55,00 37,00 16,00 
Прибыльность, % 1,00-4,00 3,00-6,00 5,00-8,00 
Доля 5 ведущих ком-
паний, % 












За редким исключением все игроки рынка специализируются на каком-то 
определенном сегменте. Рассмотрим подробно каждый из этих сегментов.  
Кредиты до зарплаты (PDL) Хотя в эту группу попадает лишь 14% обще-
го портфеля займов рынка микрофинансирования, именно этой группе рынок 
обязан своим негативным имиджем. Для получения такого займа требуется ми-
нимум документов, сроки займа, как правило, не превышают 30 дней, а эффек-
тивные ставки достигают 800-900%. Такие займы предназначены для наиболее 
бедных и финансово неграмотных слоев населения, а значительный процент 
ожидаемых невозвратов по таким займам должен компенсироваться гигантски-
ми ставками и короткими сроками оборачиваемости средств.  
Наиболее заметными игроками сегмента являются компании «Быстро-
деньги» (рисунок 1.4), «Главный займ» и «Деньги сразу». 
Сегмент достаточно консолидирован – пять крупнейших игроков держат 
58% портфеля. Абсолютное большинство игроков сегмента PDL – это неболь-
шие организации, работающие в рамках одного региона или даже населенного 
пункта. Согласно оценкам экспертов, деятельность компаний в сегменте PDL  





остается прибыльной до тех пор, пока уровень просроченной задолженности не 
превышает 35- 45% портфеля. 
Рисунок 1.4 - Лидер рынка в сегменте микрофинансирования «до зарплаты» в 
РФ (PDL) 
        Однако в практике встречаются МФО с уровнем просрочки, достигающей 
60%, продолжающими активно выдавать займы.  
Сегмент привлекает небольшими требуемыми инвестициями (операцион-
ные расходы на содержание офиса с 2-3 менеджерами, работающими как на 
выдаче, так и на сборе средств, и оборотный капитал в размере от 1,5 млн. руб. 
в месяц на выдачу займов). В идеальном случае оборачиваемость капитала в 
сегменте составляет не более месяца.  
Однако на практике при высоком уровне просроченной задолженности и 
невозвратов этот показатель значительно увеличивается.  
В 2014 году из государственного реестра было исключено несколько со-
тен микрофинансовых организаций, большинство из которых работали именно 
в сегменте PDL. 





Другие потребительские займы физических лиц (Installments).  
Кредитный портфель МФО данного сегмента занимает 49% общего рын-
ка. Типичное предложение – заем на 10-50 тыс. рублей сроком на 6-12 месяцев. 
Ставка займа обычно в несколько раза выше, чем у подобных продуктов от 
коммерческих банков (эффективная ставка по потребительским займам у МФО 
составляет 250-350% годовых, в то время как ставки по банковским кредитам 
обычно не превышают 40-50%).  
Основная целевая аудитория сегмента – это относительно благонадежные 
физические лица, по каким-либо критериям выпадающие из фокуса коммерче-
ских банков (например, имеющие постоянную регистрацию в регионе прожи-
вания менее 5 лет или не имеющие постоянного источника доходов).  
По оценкам аналитиков, общий размер целевой аудитории данного сег-
мента в России – до 14 миллионов человек. Наиболее заметным игроком в этом 
сегменте является входящая в группу Adela Financial Retail Group компания 
«Срочно деньги» (таблица 1.2). 
Таблица 1.2 - Лидер рынка в сегменте других потребительских микрозаймов 
(Installments) 
 2012  2013  2014  
Объем портфеля 
займов, млн. руб. 
3631 3885 5239 
Доля в сегменте, % 30 22 20 
Пример продукта займа 
Получение средств Доставка на дом 
Форма расчета наличные 
Время оформления В течение суток 
Сумма, руб. От 10 тыс. руб. до 50 тыс. руб. 
Срок От 26 до 52 недель 
Ставка, % 270 - 350% 
 
Основанная еще в 2007 году бизнесменом Евгением Бернштамом, обла-
дающим опытом работы в Home Credit и «Альфа-Банке», компания «Срочно 
деньги» успешно адаптировала банковскую систему скоринга для обслужива-
ния своих клиентов. В 2014 г. компания занимает около 20% кредитного порт-





феля сегмента (ожидаемый объем портфеля компании на конец года – 5,2 млрд. 
руб.), обслуживает 250 тысяч уникальных клиентов, имеет офисы обслужива-
ния в 420 городах России. Кроме того, доля повторных обращений в «Срочно 
деньги» составляет 30% от базы пользователей. Для многих из них заем под 
250-350% годовых – единственная возможность получить средства.  
Следующая за «Срочно деньгами» компания «МигКредит» значительно 
отстает от лидера (9% кредитного портфеля сегмента, 2,5 млрд. руб. по оценкам 
на 01.01.2015 г.). Уровень просроченной задолженности у игроков данного сег-
мента составляет 20- 30%, что, конечно, превышает показатели банковских ор-
ганизаций. Однако отсутствие до недавнего времени требования создавать ре-
зервы, а также относительно высокая процентная ставка по займам позволяли 
игрокам сегмента получать прибыль.  
Поскольку оборачиваемость капитала в данном сегменте относительно 
долгая (от 6 месяцев и выше), а инвестиции в самую простую скоринговую сис-
тему начинаются от нескольких миллионов рублей, то количество предприни-
мателей, открывающих подобный бизнес, ограничено. С другой стороны, усто-
явшийся игрок данного сектора с уровнем просроченной задолженности в пре-
делах среднего может рассчитывать на чистую прибыль в размере до 10% от 
объема портфеля. 
Микрозаймы для юридических лиц (SME).  
Кредитный портфель займов для юридических лиц – это оставшиеся 38% 
рынка. Хотя банковские организации после стабилизации роста потребитель-
ского кредитования физических лиц уделяют значительное внимание росту 
кредитного портфеля именно от юридических лиц, жесткие стандарты и требо-
вания по предоставлению кредитов для юридических лиц банками и сроки рас-
смотрения заявок зачастую не позволяют небольшим компаниям пройти «сито» 
отбора и получить необходимые средства.  
Типичный заем для юридических лиц от МФО – это заем на сумму от 50 
тыс. до 1 млн. руб. сроком от 6 до 24 месяцев. Для получения займа может по-





требоваться залог либо поручительство. Эффективная ставка начинается от 
50% годовых, что уже только в 2 раза превышает ставки по сравнимым банков-
ским кредитам.  
Лидер сегмента – входящая в группу Анкор Банк Сбережения «Брио Фи-
нанс» (таблица 1.3), кредитный портфель которой на конец 2014 года составил 
1,5 миллиардов рублей, что составляет примерно 7% объема сегмента. «Брио 
Финанс» имеет представительства в 84 городах России. 
Таблица 1.3 - Лидер рынка в сегменте микрозаймов малому и среднему бизнесу 
(SME) 
 2012  2013  2014  
Объем портфеля 
займов, млн. руб. 
1103 1396 1456 
Доля в сегменте, % 8 9 7 
Пример продукта займа 
Получение средств В офисе 
Форма расчета Перевод на карту 
Время оформления От 1 суток 
Сумма, руб. От 50 тыс.руб. до 1 млн.руб. 
Срок, месяц От 2 до 24 месяцев 
Ставка, % От 70 до 650% 
 
Данный сегмент рынка требует максимальных инвестиций для входа. Так, 
инвестиции в образованную в 2007 году компанию «Брио Финанс» составили 
10-15 миллионов долларов, компания вышла на показатели операционной без-
убыточности через 2 года после образования.  
Для успеха в сегменте требуются не только эффективный скоринг и опе-
рационная модель, но и обязательное умение работать с залогами и поручи-
тельствами.  
Кроме того, решение работать на рынке микрозаймов для юридических 
лиц – это решение практически напрямую конкурировать с банковским секто-
ром, который в условиях ожесточающейся конкуренции стремится к более гиб-
кой системе оценки заемщиков и снижению сроков принятия решений.  





Банки, имеющие более широкий спектр доступных средств финансирова-
ния и отстроенную широкую филиальную сеть, могут предложить значительно 
более привлекательные условия кредитования своим клиентам. Как и сегмент 
потребительских займов для физических лиц, данный сегмент привлекателен 
инвесторам, имеющим опыт и амбиции в финансовом секторе.  
Открывать новый розничный банк – накладно. К тому же, число банков-
ских лицензий на рынке планомерно сокращается, а регулирование МФО все 
еще либерально. Однако, представить себе успешного нового игрока в отрасли 
без предварительного банковского опыта и значительного объема средств для 
долгосрочного инвестирования, сегодня, пожалуй, невозможно.  
Хотя сегмент «займов до зарплаты» обладает минимальными барьерами 
для входа (относительно небольшой порог инвестиций и короткие расчетные 
сроки выхода на прибыльность), ожидаемая чистая прибыль такой компании 
невелика, а риски, связанные с невозвратом и необходимостью разбираться с 
безнадежными должниками, велики. Игроки данного сегмента должны либо 
рассчитывать на высокую оборачиваемость средств и возможности использова-
ния уникальных рычагов давления на должников, либо будут вынуждены уйти 
с рынка.  
Именно с этим связано то, что многие компании сегмента – это неболь-
шие игроки, не стремящиеся выходить за пределы своего региона или населен-
ного пункта. 
С другой стороны, инвестиции в МФО в сегментах других потребитель-
ских микрозаймов для физических и юридических лиц более значительны. Но и 
ожидаемая чистая прибыль и возможности для роста здесь более предсказуе-
мые и привлекательные для инвесторов.  
Знание «правил игры» в банковской сфере и доступ к «длинным» источ-
никам финансирования могут значительно увеличить шансы таких инвесторов 
на быстрый и устойчивый рост.  





Рассматривая рейтинги наиболее крупных микрофинансовых организа-
ций, можно выделить среди них компании как с исключительно высокой степе-
нью надежности, с высокой вероятностью надежности, так и с достаточным 
уровнем надежности (таблица 1.4). 
Таблица 1.4 – Рейтинг наиболее крупных микрофинансовых организаций в 
г.Красноярске 







Агентство по поддержке 
малого бизнеса в Чуваш-
ской Республике 
A++.mfi подтвержден 21.07.2015 Стабильный 21.07.2015 
Срочно деньги A+.mfi подтвержден 09.12.2015 Стабильный 09.12.2015 
Брио Финанс A+.mfi повышен 07.04.2015 Стабильный 07.04.2015 
Выручай Деньги B+.mfi присвоен 09.06.2015 Стабильный 09.06.2015 
Домашние деньги A+.mfi понижен 07.07.2015 Негативный 07.07.2015 
Красноярское региональное 
агентство поддержки мало-
го и среднего бизнеса 
A+.mfi подтвержден 07.10.2015 Стабильный 07.10.2015 
Липецкий областной фонд 
поддержки малого и средне-
го предпринимательства 
A+.mfi подтвержден 28.01.2016 Стабильный 28.01.2016 
Магазин Малого Кредито-
вания 
A++.mfi подтвержден 24.08.2015 Стабильный 24.08.2015 




A++.mfi подтвержден 02.06.2015 Стабильный 02.06.2015 
 
Данные таблицы свидетельствуют, что компаниями классом «А++.mfi», 
которые означают исключительно высокий (наивысший) уровень надежности, 
являются: 
       -Магазин Малого Кредитования 
       -Агентство по поддержке малого бизнеса в Чувашской Республике 
          -Фонд «Югорская региональная микрофинансовая организация» 
Это говорит о том, что в краткосрочной перспективе МФО с высокой ве-
роятностью обеспечит своевременное выполнение всех финансовых обяза-
тельств – как текущих, так и возникающих в ходе ее деятельности. В средне-
срочной перспективе существует высокая вероятность исполнения обязательств 





даже в условиях существенных неблагоприятных изменений макроэкономиче-
ских и рыночных показателей. 
На втором месте по степени надежности работают такие компании, как: 
         -Срочно деньги 
         -Домашние деньги 
         -Брио Финанс 
            -MoneyMan 
        -Липецкий областной фонд поддержки малого и среднего предпринима-
тельства 
        -Красноярское региональное агентство поддержки малого и среднего биз-
неса 
У данных компаний  в среднесрочной перспективе существует высокая 
вероятность исполнения обязательств в условиях стабильности макроэкономи-
ческих и рыночных показателей. Однако у компании «Домашние деньги» на-
блюдается понижение рейтинга и прогноз в долгосрочной перспективе ожида-
ется неблагоприятный. Сравнение «входных билетов» и средних ожидаемых 
прибылей для сегментов представлено в таблице 1.5. 
Таблица 1.5 – Оценка привлекательности сегментов рынка микрофинансирова-













займов в месяц, шт. 
200 200 100 
Средняя сумма займа, 
тыс.руб. 
5000 20000 200000 
Средняя ставка (годовая) 750% 350% 140% 
Средний срок займа 30 дней 26 недель 12 месяцев 
Просроченная задол-
женность 
50% 40% 16% 
Резервы под обесцене-
ние 




200000 300000 400000 
Средний объем необхо-
димых инвестиций, руб. 
1500000 10000000  





                                                                                Продолжение таблицы 1.5 











быль, % выручки 
1-3% 3-6% 25000000 
Срок выхода на безубы-
точность, мес. 
3 месяца 9-12 месяцев 
18-24-8%4 ме-
сяцев 
         Итак, каждый из проанализированных выше сегментов может быть при-
влекательным для входа для разных категорий инвесторов. 
По состоянию на 1 января 2015 года совокупный объем портфеля микро-
финансовых организаций (по оценкам «Эксперт РА») около 57 миллиардов 
рублей, что составляет десятые доли от банковского кредитного портфеля [70]. 
Подводя некоторые итоги, нужно отметить, что микрофинансирование 
является перспективным инструментом, который обеспечивает доступ «финан-
сово исключенным» слоям населения и предпринимателям к заемным средст-
вам, выполняя при этом социальную функцию расширения финансовой дос-
тупности.  
Сектор микрофинансирования в России находится еще на этапе формиро-
вания, его потенциал далеко не исчерпан. Более того, в условиях ограничения в 
последнее время банковским сектором в России предоставления кредитов (в 
особенности субъектов МСП) сектор небанковских профессиональных креди-








Необходимым условием экономического развития любого государства 
является наличие эффективной системы поддержки малого и среднего пред-





принимательства. Важной составляющей и одним из инструментов такой сис-
темы является рынок микрофинансовых услуг, который в настоящее время на-
ходится под влиянием разнонаправленных тенденций. С одной стороны, нега-
тивное влияние на него оказали общая макроэкономическая ситуация и усиле-
ние роли государственного регулирования деятельности. С другой - микрофи-
нансовые организации получили возможность увеличить свою клиентскую базу 
в связи с сокращением кредитных операций со стороны банковских структур. 
Вступление в силу ряда регулятивных новаций определило дальнейшие 
тенденции развития российского микрофинансового рынка. Микрофинансовые 
организации должны были адаптироваться к новым условиям ведения бизнеса. 
По оценке международного агентства «Эксперт РА», крупные микрофи-
нансовые организации были вынуждены переформатировать свои бизнес-
модели и снизить аппетиты, повысив требования к оценке заемщиков, а мелкие 
- покинуть рынок, продавая свой портфель крупным микрофинансовым органи-
зациям. Вместе с тем статистика экспертных исследований показывает, что 
россияне стали больше пользоваться краткосрочными микрокредитами на не-
большие суммы. Эти процессы позволили увеличить портфель микрофинансо-
вых организаций в прошлом году на 40 %, а кризисные процессы в отечествен-
ной экономике 2015 года укрепляют эту тенденцию [70]. 
В текущих условиях особую актуальность для российских микрофинан-
совых организаций приобретает процесс повышения их конкурентного потен-
циала. Решение данной проблемы в значительной степени зависит от реализа-
ции единого подхода к формированию эффективной маркетинговой стратегии 
российских микрофинансовых организаций. 
Применительно к финансовой деятельности необходимо отметить, что 
микрофинансовые организации, как правило, имеют свою технологию и усло-
вия работы с клиентами, поэтому они не составляют прямой конкуренции более 
крупным финансовым институтам. Например, банки располагают большим 
объёмом дешевых ресурсов, чем микрофинансовые организации, и кредитуют 





бизнес, как правило, существующий на рынке достаточно длительное время. 
Микрофинансовые организации, как правило, кредитуют начинающий бизнес, с 
отсутствием какой-либо кредитной истории.  
Таким образом, конкуренция между банками и микрофинансовыми орга-
низациями незначительна и идет на пользу заемщику. На рисунке 1.5 отражены 
различия в условиях заимствования в банках и микрофинансовых организаци-
ях, по мнению предпринимателей. 
 
Источник: Исследование «Рынок микрозаймов для малого и среднего бизнеса» [26] 
Рисунок 1.5 - Различия условий заимствования финансовых ресурсов в банках и 
микрофинансовых организациях в РФ, % 
 
 
Можно   выделить  следующие   возможные   факторы,   определяющие 
специфику маркетинговой стратегии в микрофинансовой сфере: 
 микрофинансовые организации, по сравнению с банками, более моло-
дой финансовый рынок, обеспечивающий лучшие возможности для дифферен-
циации предлагаемых услуг; 
 лояльность к клиенту, обеспечивающая менее строгие требования к за-
емщикам; 





 более высокая оперативность принятия решений по сравнению с бан-
ками; 
 рассмотрение заявок клиентов с отсутствием кредитной истории; 
 удобная форма предоставления необходимого микрофинансового ин-
струмента; 
 долгосрочное сотрудничество с клиентом; 
 индивидуальный подход к рассмотрению каждого потенциального за-
емщика.  
Предприниматель,   начинающий   свою   кредитную   историю   в мик-
рофинансовой организации, по мере становления и развития своего бизнеса, в 
дальнейшем, как правило, переходит в статус банковского клиента.  
Большинство предпринимателей предпочитает обращаться в микрофи-
нансовые организации в силу более высокой оперативности принятия решений. 
Иногда по причине временного отсутствия ликвидности и наличия просрочен-
ных платежей по банковским кредитам.  
Часть предпринимателей удовлетворена условиями, предлагаемыми мик-
рофинансовыми организациями, где по займам отсутствуют поручительства и 
какие-либо залоги (рисунок  1.6). 
 
Источник: Исследование «Рынок микрозаймов для малого и среднего бизнеса»[3] 
Рисунок 1.6 - Причины обращения предпринимателей в микрофинансо-
вые организации за займом в РФ, % 






В качестве конкурентной стратегии для микрофинансовых организаций 
следует использовать стратегию, которая формируется на основе нескольких 
базовых принципов, отражающих специфику деятельности микрофинансовых 
организаций: дифференциации, системности, концентрации и адаптации.  
Применение этих принципов позволяет организации сформировать стра-
тегию, которая обеспечит конкурентоспособность организации по отношению к 
другим подобным организациям. В этой связи необходимо определить содер-
жание предлагаемых нами принципов: 
1. Принцип дифференциации заключается в том, что с помощью класси-
фикации и специализации финансовых услуг организации могут установить 
долгосрочные отношения с клиентами. Например, в последние годы наиболее 
быстрыми темпами росли портфели микрозаймов, предоставляемых физиче-
ским лицам: микрозаймы «до зарплаты» (18 %) и потребительские микрозаймы 
физических лиц (25 %), что обусловлено развитием микрофинансовых институ-
тов и ужесточением банковской кредитной политики из-за кризисных процес-
сов . 
Таким образом, происходит постепенный переход банковских клиентов в 
сферу микрозаимствования. Потребитель микрофинансовых услуг превращает-
ся в лояльного клиента, а организация получает стабильные доходы. Кроме то-
го, дифференциация услуг позволяет более полно реализовать Федеральный за-
кон № 151-ФЗ от 02.07.2010 г. «О микрофинансовой деятельности и микрофи-
нансовых организациях» [4], который направлен, в первую очередь, на создание 
механизма защиты интересов заемщика, что обусловило формирование право-
вых условий для осуществления деятельности на отечественном микрофинан-
совом рынке. 
2. Принцип системности, предполагающий такой набор направлений дея-
тельности организации, который создает синергетический эффект и содейству-
ет решению проблемы повышения конкурентных преимуществ организации.  





Кроме того, системность деятельности, с учетом постоянно меняющейся 
конъюнктуры рынка, позволяет снизить себестоимость услуг и способствует 
решению проблемы диверсификации продуктовых линеек в целях оптимизации 
кредитных рисков, что обеспечивает устойчивость микрофинансовой организа-
ции.  
Как правило, рост просроченной задолженности обусловлен отсутствием 
системной оценки принимаемых рисков и практикой необеспеченного микро-
кредитования, в условиях ухудшающейся макроэкономической ситуации и па-
дения платежеспособности заемщиков. 
3. Принцип концентрации позволяет лидировать в небольших сегментах 
за счет полного удовлетворения своей целевой аудитории. Концентрация пред-
полагает сосредоточение усилий на единичном сегменте и прочном расположе-
нии услуги в пределах этого сегмента.  
Например, микрофинансовые организации сконцентрированы в значи-
тельной степени в малых городах и сельской местности. Это обусловлено не-
достатком банковской инфраструктуры в большом числе регионов России и, 
как следствие, относительно низкой доступностью банковских услуг для насе-
ления. Кроме того, к фактору роста рынка микрофинансирования можно отне-
сти наличие субъектов кредитования с доходами ниже среднего, для которых 
банковский кредит является недоступным из-за небольших сумм займа. 
4. Принцип адаптации предполагает ориентацию деятельности организа-
ции на конкретные группы потребителей, но не означает «однозначного» сле-
дования за потребителем. Важнейшей целью принципа адаптации является 
формирование и создание своего потребителя. Для реализации активной адап-
тации необходимо применение методов, опережающих рынок и потребитель-
ский спрос.  
Принцип адаптации ориентирует на необходимость выявлять в своей дея-
тельности не только экономические проблемы, но обязательно учитывать пер-
спективы развития потребителей. Следовательно, принцип адаптации ориенти-





рован на максимальное использование внешних возможностей в приспособле-
нии методов и инструментов деятельности к конкретной ситуации [2]. 
Приведенный выше анализ факторов формирования маркетинговой стра-
тегии микрофинансовой организации показал их тесную взаимосвязь, что сви-
детельствует как об их целостности, так и об их эффективности. Поэтому со-
хранение в конкурентных условиях лидирующих позиций крупнейших микро-
финансовых организаций, по мнению автора, будет определятся тем, в какой 
степени их маркетинговые стратегии будут ориентироваться на реализацию 
вышеуказанных принципов. В общем случае маркетинговая стратегия органи-
зации должна быть направлена на развитие ее потенциала, должна ориентиро-
вать на совершенствование процессов эффективности предоставления услуг, в 
первую очередь, в обслуживании клиентов, а также на реализацию методов 
деятельности, позволяющих снизить издержки предоставления услуг.  
Таким образом, в условиях жесткой конкурентной борьбы компаниям 
приходится придумывать и применять все новые решения, позволяющие пре-
доставить клиентам более качественный сервис, и обойти конкурентов. Осо-
бенностями формирования конкурентных преимуществ МФО является сле-
дующее: 
1. Займы через интернет. Легко, быстро, удобно 
Одно из таких решений – микрозаймы онлайн. Благодаря миграции мик-
рофинансовых организаций в онлайн-сегмент, для того, чтобы полу-
чить срочный микрозайм потенциальному клиенту не нужно даже выходить из 
дома. Все, что ему понадобится – подключение к интернету, и любое устройст-
во, способное этот выход использовать. Заявка на получение микрозайма за-
полняется на сайте микрофинансовой организации, а сумма займа переводится 
на банковский или электронный счет клиента. Может возникнуть закономер-
ный вопрос: как же тогда отличить добропорядочного заемщика от мошенника? 
Ведь через интернет это практически невозможно! Вот тут-то на по-
мощь рейтинг МФО и приходят высокие технологии. 





2. Уникальные скоринговые алгоритмы 
Каждый, кто хотя бы один раз обращался за кредитом, имеет кредитную 
историю. Она хранится в Бюро кредитных историй, и отражает основную ин-
формацию о заемщике, необходимую для банков или иных финансовых орга-
низаций. При подаче онлайн-заявки, специальная программа подключается к 
базе данных Бюро кредитных историй, и запрашивает у нее информацию о за-
емщике. Получив необходимое, программа сравнивает информацию из кредит-
ной истории с той, что предоставил пользователь при заполнении заявки, и вы-
дает предварительное решение. Если информация в заявке совпадает с инфор-
мацией в кредитной истории – заявка, скорее всего, будет одобрена. Если же 
она отличается хотя бы по одному значимому пункту – заявка отклоняется про-
граммой. Не стоит пытаться обмануть систему. Следует вводить достоверную 
информацию, чтобы не попасть в неприятное положение. 
Внедрение скоринговых систем позволяет микрофинансовым организа-
циям сократить количество сотрудников, сократив тем самым затраты, благо-
даря чему компании имеют возможность предложить своим клиентам более 
благоприятные условия. 
3. Оценка поведения пользователя на сайте 
Однако скоринговый алгоритм лишь часть системы искусственного ин-
теллекта, состоящего на службе у микрофинансовых организаций. Не менее 
хитроумный программный комплекс занимается тем, что отслеживает и анали-
зирует поведение пользователя на сайте компании. Директивы, которыми руко-
водствуется программа при вынесении вердикта, не разглашаются, ведь это 
даст мошенникам возможность обойти этот рубеж электронной обороны МФО, 
но опираясь на мнение специалистов известно, что это мощный и действенный 
инструмент, работающий со стопроцентной эффективностью, и никогда не 
дающий сбоев. 
4. Социальные сети - большая открытая база данных 





Еще один прием, которые эффективно используют микрофинансовые ор-
ганизации для определения мошенников при рассмотрении заявки – социаль-
ные сети: «вконтакте», «фейсбук» и прочее. В некоторых компаниях при запол-
нении заявки на получение микрозайма через интернет указание ссылки на 
профиль в социальной сети является обязательным условиям. По странице че-
ловека, ведущего активную сетевую жизнь сказать можно многое. Этим и поль-
зуются кредитные эксперты микрофинансовых организаций при принятии ре-
шений. 
По профилю в социальной сети оценивается активность пользователя, 
данные, указанные на странице сравниваются с  данными из кредитной истории 
клиента. Оценка по аккаунту в социальной сети тонкая работа, поэтому зани-
маются ею люди – квалифицированные эксперты микрофинансовых организа-
ций. 
5. Использование веб-камеры 
Интернет - зона анонимности. Сложно сказать, кто находится на том кон-
це провода». Ведь можно и почту взломать, и к аккаунту доступ получить. По-
этому многие микрофинансовые организации активно внедряют использование 
веб-камеры на своих сайтах. Выглядит это следующим образом: при заполне-
нии заявки, сайт просит доступ к веб-камере клиента. Сейчас, когда все совре-
менные ноутбуки оснащены этими устройствами, сложностей у пользователей 
не возникает. Разрешив сайту единоразово получить доступ, пользователь до-
бавляет к заявке собственное фото, которое сличается с оригиналом, получен-
ным из Бюро кредитных историй. Конечно, от этой процедуры всегда можно 
отказаться, поставив галочку у меня нет камеры», однако в таком случае шансы 
на одобрение заявки существенно снижаются. 
6. Приложения МФО для удобства пользователей. 
Не только для безопасности компаний используются технологии микро-
финансировании. Те компании, которые по-настоящему беспокоятся о свих 
клиентах, делают так, чтобы пользоваться их услугами потенциальным заем-





щикам было удобно, где бы они не находились. Достигается это созданием соб-
ственного приложения для мобильных устройств.  
Учитывая, какую популярность сегодня получили смартфоны и планше-
ты, это действительно правильное решение. Благодаря приложению, пользова-
тель может быстро и удобно оформить заявку на получение микрозайма, и все, 
что для этого ему понадобится – беспроводной  Wi-Fi интернет, или GPRS-
доступ к интернету через сеть мобильного оператора.  
Разрабатывая приложения для мобильных устройств, создатели следят за 
тем, чтобы пользоваться такой программой было легко и удобно, учитывая ма-
лые по сравнению с компьютером или ноутбуком размеры, и несколько огра-
ниченные способы ввода. Наиболее активно мобильными приложениями мик-
рофинансовых организаций пользуются молодые люди. 
Резюмируя первый раздел выпускной квалификационной работы, отме-
тим, что сегодня микрокредитование позиционируется экономистами как наи-
более удачный и эффективный финансовый инструмент ведения кредитных 
операций в частном секторе экономики. 
Также этот рынок можно назвать одним из самых привлекательных и для 
инвесторов, поскольку работающие сегодня на рынке микрофинансирования 
компании удовлетворяют лишь 10-15% спроса.  
Таким образом, перспективы для дальнейшего развития сегмента МФО, 
несомненно, есть. Ещё один аргумент – усиление внимания к микрофинансовой 
деятельности со стороны государства. Во многом это связано с обращением 
вектора развития страны к не сырьевому сектору, а МФО могут оказать реаль-










2 Исследование конкурентоспособности ООО «Главный займ» 
 
2.1 Общая характеристика организации 
 
Компания «Главный Займ» - микрофинансовая организация, деятельность 
которой активно развивается в Красноярске и в регионах России. Компания за-
регистрирована 3 октября 2011 года регистратором Межрайонная инспекция 
Федеральной налоговой службы №23 по красноярскому краю.  
Организации присвоен ИНН 2465260220, ОГРН 1112468058141. 
Генеральный директор организации – Чернышев Евгений Сергеевич.  
Компания «Главный Займ» находится по адресу: 660127, Красноярск, 
улица Мате Залки, 15, офис 227, основным видом деятельности является «Дея-
тельность банков и кредитных организаций; прочее денежное посредничество».  
Компания «Главный Займ» осуществляет также дополнительный вид дея-
тельности (в соответствии с кодами ОКВЭД, указанными при регистрации): 
67.13.4 - Консультирование по вопросам финансового посредничества. 
По форме собственности «Главный Займ» относится к частной собствен-
ности. Согласно гл. 13 раздела 2 ГК РФ, частная собственность – это одна из 
форм собственности, означающая абсолютное, защищенное законом правом 
гражданина или юридического лица на конкретное имущество, включая сред-
ства производства. 
По организационно-правовой форме «Главный Займ» действует как об-
щество с ограниченной ответственностью, которым согласно федеральному за-
кону №14-ФЗ, признается созданное одним или несколькими лицами хозяйст-
венное общество, уставный капитал которого разделен на определенные доли. 
Уставный капитал компании по состоянию на 31 декабря 2015 года со-
ставляет 18673,43 тыс. руб. 
 





ООО «Главный Займ» предоставляет высокотехнологичные и качествен-
ные услуги в области микрофинансирования с использованием современного 
арсенала банковских технологий кредитования и IT средств. 
Миссия компании - осуществлять выдачу заемных денежных средств ка-
ждому жителю России (вне зависимости от его имущественного положения, 
пола, возраста и трудоустройства) легкими и доступными способами. Именно 
поэтому в ООО «Главный Займ» работают только опытные специалисты в об-
ласти банковского и сетевого ритейла, а также информационных технологий. 
Сегодня микрозайм становится одним из самых востребованных способов 
краткосрочных денежных займов у населения. Микрозайм выгодно отличается 
от обычного кредита, часто представляющего собой тяжелую «обузу» для за-
емщика в течение нескольких лет. Используя микрозайм, можно решить много 
разных проблем: сделать выгодную покупку, купить дорогой подарок близкому 
человеку, поехать в отпуск.  
Деятельность общества с ограниченной ответственностью «Главный 
Займ» основана на положениях Федерального закона 151-ФЗ от 2 июля 2010 г. 
«О микрофинансовой деятельности и микрофинансовых организациях» [4].  
Общество с ограниченной ответственностью «Главный Займ» внесено в 
государственный реестр микрофинансовых организаций, регистрационный но-
мер записи 1112468058141 от 03 октября 2011 года. 
Компания «Главный Займ» с января 2012 года является действительным 
членом некоммерческого партнерства «МиР» (Микрофинансирование и Разви-
тие). Некоммерческое партнерство МиР объединяет микрофинансовые инсти-
туты Российской Федерации, основной целью объединения является содейст-
вие членам партнерства в осуществлении деятельности в сфере микрофинанси-
рования, всестороннее содействие формированию и комплексному развитию 
микрофинансовых организаций. 
За время работы ООО «Главный Займ» зарекомендовала себя как надеж-
ная компания, сформировавшая прочные отношения с клиентами и партнерами. 





За годы своего существования компания запустила несколько финансовых про-
дуктов, такие как:  
      - Карманные деньги  – формат краткосрочных денег до зарплаты, на неот-
ложные нужды в размере до 15 000 рублей. Выдача за 15 минут по одному до-
кументу (Паспорт).  
      - Деньги на дом – займы для физических лиц. Суммы от 10 000 до 40 000 
рублей, на срок от 26 недель до 52 недель.  
       - Большие деньги – финансирование частных лиц, под залог имущества 
(недвижимое имущество, квартира, земельный участок, дом) в размере до 1 
миллиона рублей рублей. Выдача в течение 2-5 дней (с учётом оформления за-
лога).  
       - Автоломбард Бюро займов –  Предоставляемая сумма от 30 до 150 тысяч 
рублей на срок от 30 до 180 дней с возможностью пролонгации под 10% в ме-
сяц. При досрочном возврате проценты пересчитываются. Авто остается у вла-
дельца.  Дополнительные требования: 
      - Залог транспортного средства 
      - Страхование от угона 
      - Погашение процентов ежемесячно 
      - Погашение основного долга в конце срока 
       - Частичное досрочное погашение основного долга суммами от 20 000 руб-
лей. Выдача в течение одного часа. 
Следуя принципам «ответственного кредитования», ООО «Главный 
Займ» предлагает продукты, основываясь на возможностях Клиентов: 
       - для определения кредитоспособности Клиента в компании применяются 
современные технологии совместно с использованием экспертной оценки;  
- клиентам предлагается на выбор несколько вариантов погашения займа. 
Для получения потребительского займа Заемщик заполняет заявление-
анкету на предоставление потребительского займа, где указывает о своем со-
гласии/не согласии на обработку персональных данных, на передачу персо-
нальных данных третьим лицам, в том числе Бюро кредитных историй. Заявле-





ние-анкета на предоставление потребительского займа может быть оформлено 
Заемщиком у специалиста по продажам в любом обособленном подразделении 
ООО «Главный займ». 
Специалист по продажам, принимая вышеуказанное заявление-анкету по-
тенциального Заемщика, предупреждает его о требованиях Федерального зако-
на № 152-ФЗ «О персональных данных» касательно дальнейшей обработки и 
передачи персональных данных только с согласия потенциального Заемщика. 
Заемщик в заявлении-анкете указывает корректные и соответствующие 
действительности сведения. Специалист по продажам на основании паспорт-
ных данных Заемщика должен вместе с ним заполнить бланк заявления-анкеты 
на предоставление потребительского займа о предоставлении потребительского 
займа, а после этого убедиться в правильности его заполнения. 
Заемщик должен подписать заполненное заявление-анкету на предостав-
ление потребительского займа в подтверждение того, что все предоставляемые 
Заемщиком данные являются полными, точными и достоверными во всех от-
ношениях, и получены Займодавцем с согласия Заемщика. 
К заявлению-анкете Заемщика, получающего потребительский займ, для 
целей, не связанных с предпринимательской деятельностью, прилагаются сле-
дующие документы: 
1 Копия паспорта гражданина Российской Федерации (все заполненные 
страницы паспорта); 
2 Фотография Заемщика. 
ООО «Главный займ» согласно уставу вправе потребовать от Заемщика 
предъявления/представления дополнительных документов, содержащих ин-
формацию, необходимую, по мнению организации, для решения вопроса о пре-
доставлении займа и исполнения обязательств по договору займа. Такими до-
полнительными документами могут быть, в том числе, но не ограничиваясь: 
- паспорт гражданина Российской Федерации, удостоверяющий личность граж-
данина Российской Федерации за пределами территории Российской Федера-
ции; - водительское удостоверение; 





- страховой номер индивидуального лицевого счета (СНИЛС); 
- пенсионное удостоверение и др. 
Заявление-анкета и предоставляемые документы должны соответствовать 
требованиям законодательства, быть в действующей редакции, не содержать 
исправлений, помарок, подчисток. 
Требования, предъявляемые к Заемщику, устанавливаются в Общих усло-
виях договора займа в зависимости от вида 
Заемщик выбирает вид потребительского займа по своему усмотрению. 
Заполненное заявление-анкета о предоставлении потребительского займа 
и необходимые документы направляются специалистом по продажам сотруд-
нику отдела проверки для рассмотрения и принятия решения. 
Рассмотрев порядок подачи заявления о получении микрозайма, далее 
отметим, что компания «Главный займ» с целью привлечения большего числа 
клиентов с конца 2013 года начала развитие собственной сберегательной про-
граммы, позволяющей физическим лицам выгодно и надежно размещать сво-
бодные денежные средства.  
На рынке депозитов Компания создала отличную альтернативу традици-
онным банковским вкладам с их доходностью ниже реального уровня инфля-
ции, одновременно отличаясь и от рисковых финансовых вложений с отсутст-
вием гарантий по доходности и возвратности. 
Равно как и по банковскому депозиту, по сберегательному договору Ком-
пании «Главный займ» начисляется фиксированная процентная ставка, в зави-
симости от срока договора. 
Начисленные проценты ежемесячно выплачиваются на счет клиента, либо 
(по желанию клиента) причисляются к сумме договора. Право пополнения до-
говора ограничено первой половиной его срока действия, а также может быть 
ограничено в зависимости от первоначальной суммы договора.  
Законодательством ограничена минимальная сумма средств физического 
лица, которую вправе привлекать микрофинансовая организация. 
Условия размещения средств в сберегательную программу: 





1. Суммы - от 1,5 миллиона рублей для физических лиц. 
2. Ставки зависят от срока договора: 
 от 91 до 180 дней - 16% годовых; 
 от 181 до 365 дней - 17% годовых; 
 от 366 до 1095 дней - 18% годовых. 
По физическим лицам из суммы начисленных процентов удерживается по-
доходный налог. 
Осуществлять микрофинансовую деятельность ООО «Главный займ» по-
могает правильно подобранный персонал. Для обслуживания точек по выдачи 
микро-займов в г. Красноярске потребовалось: 
 3 эксперта, которые занимаются выдачей займов и маркетолог.  
 1 специалист по сбору долгов, занимается вопросами погашения 
просроченной задолженности.  
 1 директор, общее руководство и контроль деятельности экспертов.  
Структура управления ООО «Главный займ» имеет так называемый 
«шахтный» принцип построения и специализацию управленческого процесса 
по функциональным подсистемам организации. По каждой подсистеме форми-
руется иерархия служб («шахта»), пронизывающая всю организацию сверху 
донизу. Результаты работы каждой службы оцениваются показателями, харак-
теризующими выполнение ими своих целей и задач. В организационной струк-
туре развиты и четко просматриваются вертикальные линейные связи. Линей-
ные руководители управляют деятельностью определенного отдела и взаимо-
действуют друг с другом через управляющего. Линейный руководитель коор-
динирует деятельность подчиненных ему исполнителей, управляет их дейст-
виями. 
В целом можно отметить, что в ООО «Главный займ» встроена четкая 
система управления бизнес–процессами и взаимодействия между подразделе-
ниями. 
Далее рассмотрим финансовый портрет организации (таблица 2.1).  
 





Таблица 2.1 - Динамика объема портфеля выданных займов за период с 2013 по 
2015 гг. 
Показатели 2013  2014  2015  
Объем выданных займов, тыс. руб. 25088 101683 170394 
Портфель, тыс. руб. 19473 79355 157527 
Количество выданных займов, шт. 58 240 555 
Выручка, тыс. руб. 4934 27540 75088 
Чистая прибыль/убыток, тыс. руб 2992 2584 5635 
 
В условиях замедляющихся темпов роста отечественной экономики, не-
стабильной финансовой ситуации в России компания «Главный Займ» демон-
стрирует устойчивый рост основных бизнес - показателей, ориентируясь на ди-
намично меняющийся спрос на финансовые услуги со стороны физических лиц 
(рисунок 2.1). 
 
Рисунок 2.1 – Динамика основных показателей ООО «Главный займ» 
 
Как можно заметить, объем продаж и количество выданных займов в 2015 
году почти в два раза превысили показатели 2014 года, почти в 7 раз показатели 
2013 года. Прирост портфеля займов (совокупность кредитов, которые финан-
совое учреждение хранит в качестве активов) за 2015 год +198%.  
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Углубим анализ с помощью экономических показателей ООО «Главный 
Займ» (таблица 2.2). 




года к 2013 г. 
2013 2014 2015 Абс. Относ. 
Выручка от реализации продуктов, 
тыс. руб. 
4934 27540 75088 70154 1521,85 
Численность, человек 7 9 12 5 171,43 
Себестоимость, тыс. руб. 1344 24439,3 68326,5 66982,5 5083,82 
Прибыль от продаж, тыс. руб. 3590 3100 6761,5 3171,5 188,34 
Чистая прибыль, тыс. руб. 2992 2584 5635 2643 188,34 
Производительность труда, тыс. руб 
/чел. (п.1:п.2) 
704,86 3060 6257,33 5552,47 887,74 
Рентабельность продаж, % (п. 4: п. 
1)*100% 
72,76 11,26 9,00 -63,76 12,37 
 
По итогам анализа видно, что темпы роста себестоимости значительно 
превышают темпы роста выручки, что свидетельствует о повышении матери-
альных затрат компании.  
Прибыль от продаж изменяется на протяжении анализируемого периода 
следующим образом: в 2014 году по сравнению с 2013 годом она снизилась на 
13,65%, а в 2015 году увеличилась на 118,09%. Резкое повышение же в 2015 го-
ду произошло за счет увеличения объемов продаж, что привело также к соот-
ветствующему увеличению чистой прибыли  ООО «Главный Займ» на 88,33%. 
Численность работников ежегодно возрастает, что свидетельствует о раз-
витии и росте объемов реализации в ООО «Главный Займ» на протяжении 
2013–2015 гг. Так, в 2014 году по сравнению с 2013 численность работников 
увеличилась на 2 человека, а в 2015 по сравнению с 2014 годом - на 3 человека, 
при этом можно говорить о том, что трудовые ресурсы используются эффек-
тивно, так как выработка имеет тенденцию роста на протяжение 2013 – 2015 гг. 
- с 704,86 тысяч рублей на человека до 6257,33 тысяч рублей на человека. По-
этому целесообразно искать резервы снижения затрат компании в материаль-
ных затратах, а не трудовых. 





Рентабельность продаж, отражающая долю чистой прибыли в объеме 
продаж, уменьшилась на 63,76% и составила 9,00%, что является отрицатель-
ной динамикой. Это свидетельствует о снижении конкурентоспособности про-
дуктов компании на рынке, так как говорит о сокращении спроса на микрозай-
мы. 
Далее проведем анализ показателей эффективности управления капита-
лом микрофинансовой организации. 
Приказом Минфина РФ от 30.03.2012 № 42н [5] установлены числовые 
значения и порядок расчета следующих экономических нормативов достаточ-
ности собственных средств и ликвидности для микрофинансовых организаций, 
привлекающих денежные средства физических лиц и юридических лиц в виде 
займов: 
- достаточности собственных средств микрофинансовой организации; 
- ликвидности микрофинансовой организации. 
Соблюдение экономических нормативов является обязательным для мик-
рофинансовых организаций, привлекающих денежные средства физических 
лиц и юридических лиц в виде займов. 
Расчет экономических нормативов производится на основе данных бух-
галтерского учета и бухгалтерской отчетности микрофинансовой организации. 
Отчетным периодом для расчета экономических нормативов является первый 
квартал, полугодие, девять месяцев календарного года, календарный год. 
1. Норматив достаточности собственных средств микрофинансовой 
организации (НМО1) (далее - норматив НМО1) определяет требования к мини-
мальной величине собственных средств микрофинансовой организации, необ-
ходимых для выполнения микрофинансовой организацией обязательств по 
привлеченным займам физических лиц и юридических лиц. 
Норматив НМО1 рассчитывается по следующей формуле: 
     
 
 
                                                                                           (2.1) 
 
 





где  К - собственные средства микрофинансовой организации, определяемые 
как сумма итога раздела III «Капитал и резервы» бухгалтерского баланса и 
суммы задолженности микрофинансовой организации по займам и кредитам, 
одновременно удовлетворяющим следующим условиям: 
- заем или кредит предоставлен микрофинансовой организации, за ис-
ключением микрофинансовой организации, зарегистрированной в форме не-
коммерческого партнерства, физическими лицами и юридическими лицами, яв-
ляющимися учредителями (акционерами, участниками) данной микрофинансо-
вой организации; 
- заем или кредит предоставлен на срок не менее 3 (трех) лет; 
- договор займа или кредита содержит условие о том, что в случае бан-
кротства микрофинансовой организации требование по этому займу или креди-
ту удовлетворяется после полного удовлетворения требований всех иных кре-
диторов; 
А - активы микрофинансовой организации, определяемые как сумма ито-
гов разделов I «Внеоборотные активы» и II «Оборотные активы» бухгалтерско-
го баланса за вычетом суммы показателя «Денежные средства и денежные эк-
виваленты». 
Минимальное допустимое числовое значение норматива НМО1для ООО 
«Главный займ» составляет 5%. 
2. Норматив ликвидности микрофинансовой организации (НМО2) (далее 
- норматив НМО2) определяет требования к минимальной величине отношения 
суммы ликвидных активов микрофинансовой организации к сумме краткосроч-
ных обязательств микрофинансовой организации, необходимых для выполне-
ния микрофинансовой организацией обязательств по привлеченным займам фи-
зических лиц и юридических лиц. 
Норматив НМО2 рассчитывается по следующей формуле: 
  
     
  
  
                                                                                               (2.2) 
 





где ЛА - ликвидные активы микрофинансовой организации, определяемые как 
итог раздела II «Оборотные активы» бухгалтерского баланса за вычетом сумм 
показателей «Запасы», «Налог на добавленную стоимость по приобретенным 
ценностям»; 
КО - краткосрочные обязательства, определяемые как итог раздела V 
«Краткосрочные обязательства» бухгалтерского баланса за вычетом сумм пока-
зателей «Доходы будущих периодов» и «Оценочные обязательства» указанного 
раздела. 
Минимальное допустимое числовое значение норматива НМО2 - 70 про-
центов. 
Расчет данных показателей приведен в таблице 2.3.  
Таблица 2.3 – Анализ экономических нормативов достаточности собственных 
средств и ликвидности ООО «Главный займ» 
Показатели 2013  2014 2015  
Собственный капи-
тал, тыс. руб. 
26786,86 29070,43 30612,14 
в том чиле    
Уставный капитал 16850,57 17948,57 18673,43 
Активы, тыс. руб. 59504,58 57367,58 55690,85 
Ликвидные активы, 
тыс. руб. 
64573,15 61247,29 58994,13 
Краткосрочные обя-
зательства, тыс. руб. 
23964 20902,57 19730,71 
НМО 1 45,02 50,67 54,97 
НМО 2 269,46 293,01 299,00 
Источник: бухгалтерский баланс ООО «Главный займ» 
 
Как видно, показатели НМО1 НМО2 соответствует нормативам, что го-
ворит о гибком использовании собственных средств организации и о том, что 
ООО «Главный займ» способно погашать свои краткосрочные обязательства 
за счёт оборотных активов. Рост этого норматива свидетельствует о том, ком-
пания прочно «стоит на ногах». Уставный капитал в течение трех лет плано-
мерно увеличивался за счет того, что выдает вклады населению, которые необ-
ходимо застраховывать.  





Формируется добавочный капитал в результате прироста стоимости от-
дельных видов имущества, а именно основных средств в сумме 109,29 тыс. руб. 
Происходит снижение заемных средств организации за счет того, что портфель 
займов МФО был сильно диверсифицирован, значительная часть заемных 
средств была распылена на проблемы, где ведущую роль имели консультаци-
онные компоненты.  
В течение всего исследуемого периода дебиторская задолженность боль-
ше кредиторской: 
 это является возможным фактором обеспечения высокого уровня 
коэффициента общей ликвидности; 
 одновременно это может свидетельствовать о более быстрой обора-
чиваемости кредиторской задолженности по сравнению с оборачиваемостью 
дебиторской задолженности. 
 следовательно, в течение определенного периода долги дебиторов 
превращаются в денежные средства, через более длительные временные интер-
валы, чем интервалы, когда ООО «Главный Займ» необходимы денежные сред-
ства для своевременной уплаты долгов кредиторам. 
 это может привести к возникновению дефицита денежных средств в 
обороте, сопровождающийся необходимостью привлечения дополнительных 
источников финансирования, которые могут принимать форму либо просро-
ченной кредиторской задолженности, либо банковских кредитов. 
Показатели оборачиваемости дебиторской и кредиторской задолженности 
имеют большое значение для оценки финансового положения организации. По-
скольку скорость оборота средств, т.е. скорость превращения их в денежную 
форму оказывает непосредственное влияние на платёжеспособность организа-
ции. 
Чтобы повысить уровень доходности продаж, организация должна ориен-
тироваться на изменения конъюнктуры рынка, наблюдать за изменениями про-
центных ставок на имеющие виды займов, осуществлять постоянный контроль 
за уровнем затрат на «производство и реализацию продукции», а также осуще-





ствлять гибкую и обоснованную ассортиментную политику в области выпуска 
и реализации займов. Все это заставляет ООО «Главный Займ» изыскивать воз-
можности и усиливать контроль в целях оптимизации расходуемых средств и 
повышения эффективного их использования.  
Таким образом, для повышения эффективности деятельности                   
ООО «Главный Займ» необходимы мероприятия по снижению себестоимости 
продуктов.  
 
2.2. Анализ факторов, влияющих на конкурентоспособность ООО 
«Главный займ» 
 
В процессе управления конкурентоспособностью микрофинансовой орга-
низации ООО «Главный займ» значительная роль отведена определению фак-
торов, влияющих на неё. Это факторы внешней и внутренней среды. 
Термин «внешняя среда» включает широкий спектр факторов: экономи-
ческие условия, потребителей, конкурирующие организации, природные фак-
торы, действующее законодательство и другие составляющие. Эти взаимосвя-
занные вязаные факторы влияют на функционирование организации, на ее про-
изводственную, инновационную, коммерческую, финансовую деятельность 
Внешняя среда и организация не просто сосуществуют, они взаимодействуют 
самым активным образом и взаимно проникают. 
Среди факторов внешней среды немаловажное влияние на конкуренто-
способность микрофинансовой организации ООО «Главный займ» в условиях 
переходной экономики оказывают: 
      - Глобализация. 
      - Уровень инфляции. 
      - Уровень монетизации экономики. 
      - Показатели торгового баланса. 
      
 





 - Показатели валового внутреннего продукта; 
  - Уровень жизни населения; 
  - Уровень конкуренции; 
  - Развитость банковской инфраструктуры. 
Глобализация сыграла положительную роль для ООО «Главный займ», 
распространив контроль и усилив правовую базу, поскольку из-за принятия бо-
лее строгого законодательства, касающегося рынка микрофинансовых услуг, 
произошло уменьшение количества МФО, что лишь повысило конкурентные 
преимущества самой организации.  
Показатели, характеризующие инфляционный процесс. Для микрофинан-
совой организации ООО «Главный займ» высокий уровень инфляции означает 
ограничение кредитных операций, т.е. компании невыгодно выступать в каче-
стве кредитора, так как дебиторы получают выгоду в результате обесценения 
денежной ссуды. Кроме того, высокие инфляционные ожидания способствуют 
росту стоимости услуг инфраструктуры финансового рынка.  
Таким образом, к группе показателей характеризующих инфляционный 
процесс отнесем индекс потребительских цен и инфляционное ожидание. Пря-
мым подтверждением высокого уровня инфляционных ожиданий в России яв-
ляется повышательная динамика внутренних цен на сырье и топливо, а также 
отсутствие эффективной государственной антимонопольной политики. 
Если учесть, что в данный момент в стране происходит резкое ухудшение 
конъюнктуры внешних рынков, то, например, последствия падения цен на 
нефть до 70 долларов за баррель будут крайне негативными — произойдет от-
ток капитала из России в объеме 90 миллиардов долларов в год, снижение ВВП 
составит 3,5% в первый и 2,0% во второй год кризиса соответственно. После-
дующее восстановление экономики будет медленным — рост ВВП не превысит 
1% в год. 
Инвестиции в первый год кризиса сократятся и впоследствии не достиг-
нут докризисного уровня. Ухудшится состояние государственных финансов, 





что снизит возможность государственной поддержки экономики. Безработица 
вырастет до 8%. Снижение курса рубля будет более существенным. 
Уровень жизни населения. Как в 2015 году, так и в настоящее время про-
исходит снижение реальных денежных доходов жителей г. Красноярска более 
чем на 7,2%, что лишь положительно влияет на спрос на микрофинансовые 
слуги, поскольку население будет постоянно ощущать нехватку доходов и как 
следствие обращаться за займом «До зарплаты», а тот факт, что за этот же про-
межуток времени произошел рост числа населения на 0,2%, только увеличит 
объем выдачи займов. 
Уровень конкуренции. Конкуренты, уже имеющие в своем расположении 
какие-либо новые технологии, могут привести к уменьшению доли ООО 
«Главный займ» на рынке микрофинансовых услуг. 
Уровень развития банковской инфраструктуры. Несмотря на то, что 
Красноярск занимает одну из лидирующих позиций в регионе по уровню раз-
вития банковской инфраструктуры, что объясняется тем, что Красноярск явля-
ется центром одного из наибольших административно-территориальных обра-
зований, входящих в состав РФ, что, безусловно, содействует развитию банков-
ской системы, а помимо этого, Красноярск – крупный промышленный центр с 
большим количеством населения, которое имеет потребность в кредитовании и 
других видах банковских услуг, микрофинансовые организации по своему ста-
тусу лишь дополняют банковский сектор. Так что ООО «Главный займ» при-
влекает к  себе определенный сегмент потребителей, которые выпали из бан-
ковской модели, потому что не прошли скоринг по тем или иным параметрам. 
Именно для обслуживания этих групп и нужны МФО, в том числе и ООО 
«Главный займ». Конечно, определенная пограничная конкуренция возможна, 
но это идет только на благо потребителю. Так что, основной конкурент ООО 
«Главный займ»  - совсем не банки, а неформальные и даже нелегальные креди-
торы.   
Помимо перечисленных факторов внешней среды огромное влияние на 
конкурентоспособность оказывает непосредственное окружение ООО «Глав-





ный займ» – это составляющие внешней среды, с которыми организация нахо-
дится в непосредственном взаимодействии. В соответствии с концепцией пяти 
сил М. Портера [61], определяющих конкуренцию в отрасли, непосредственное 
окружение ООО «Главный займ» составляют следующие субъекты (таблицы 
2.4 – 2.8).  
Оценим угрозы со стороны товаров-заменителей, заполнив таблицу 2.4. 
Таблица 2.4  – Оценка угроз товаров-заменителей 
Параметр оценки Комментарии 
Оценка параметра 




чить тоже самое каче-














3   
ИТОГОВЫЙ БАЛЛ 3 
1 балл 
низкий уровень угрозы со стороны товаров-
заменителей 
2 балла 
средний уровень угрозы со стороны това-
ров-заменителей 
3 балла 
высокий уровень угрозы со стороны това-
ров-заменителей 
 
Данные таблицы 2.4 свидетельствуют о высоком уровне угрозы со сторо-
ны товаров-заменителей, поскольку банковские учреждения на данный момент 
предлагает различные формы кредитования по низким процентным ставкам 
Далее произведем оценку уровня внутриотраслевой конкуренции по сле-
дующим параметрам: количество игроков, темп роста рынка, уровень диффе-
ренциации продукта на рынке, ограничения в повышении цен (таблица 2.5). 
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Темп роста 
рынка 
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ИТОГОВЫЙ БАЛЛ 9 
4 балла Низкий уровень внутриотраслевой конкуренции 
5-8 баллов Средний уровень внутриотраслевой конкуренции 
9-12 баллов Высокий уровень внутриотраслевой конкуренции 
 
По данным таблицы 2.5 у нас высокий уровень внутриотраслевой конку-
ренции, в основном между микрофинансовыми и банковскими учреждениями. 





Теперь оценим угрозу входа на рынок новых игроков с помощью оценки 
высоты входных барьеров (таблица 2.6). 
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Итоговый балл 13 
8 баллов Низкий уровень угрозы входа новых игроков 
9-16 баллов Средний уровень угрозы входа новых игроков 
17-24 балла Высокий уровень угрозы входа новых игроков 
 
По итогам анализа видно, что преодоление барьеров требует от организа-
ций существенных затрат. Функционирующие микрофинансовые организации в 
определенном регионе имеют преимущества перед потенциальными конкурен-
тами: ориентированность на конкретного клиента, деловая репутация, опыт и 
др. Можно выделить следующие основные барьеры, стоящие перед организа-
циями, желающими проникнуть на рынок микрофинансовых услуг: потреб-
ность в капитале для покрытия капитальных затрат или первоначальных инве-
стиций, необходимых для входа на рынок микрофинансовых услуг. К примеру, 
необходимость покрытия существенных затрат при осуществлении первона-
чальных инвестиций на подготовку сотрудников; сложившийся имидж уже су-
ществующих микрофинансовых организаций на региональном рынке микрофи-
нансовых услуг; общее состояние социально-экономического развития страны 
(к примеру, низкая платежеспособность населения). Недостаточная эффектив-
ность системы судебного исполнения по вопросам обращения взыскания на за-
ложенное имущество в случаях неисполнения заемщиком обязательств перед 
кредитором.  
К тому же на данный момент все ниши уже заняты, следовательно, угроза 
входа новых игроков на Красноярский рынок средняя 
Следующий шаг в модели Портера – это оценка рыночной власти клиен-









Таблица 2.7 – Рыночная власть клиентов 
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3 2 1 
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4 балла Низкий уровень угрозы ухода клиентов 
5-8 баллов Средний уровень угрозы ухода клиентов 
9-12 баллов Высокий уровень угрозы потери клиентов 
 
Клиенты - покупатели – лица, которые на возмездной основе (за деньги), 
приобретают финансовые услуги для удовлетворения своих потребностей. По-
купателями финансовых услуг являются юридические и физические лица. 
Влияние потребителей выражается в том, что, становясь к качеству услуг более 
требовательными, они сталкивают конкурентов друг с другом, вынуждая ООО 
«Главный займ» улучшать условия предоставления своих услуг.  Следователь-
но, у клиентов высокая рыночная власть и у ООО «Главный займ» в случае ос-





лабления контроля за системой обслуживания и широтой ассортимента микро-
займов есть высокий уровень угрозы потери клиентов. 
Далее оценим поставщиков с точки зрения стабильности, надежности и 
способности к повышению цен (таблица 2.8). 
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низкая приоритетность отрасли для 
поставщика 
высокая приоритетность от-
расли для поставщика 
 
1 
ИТОГОВЫЙ БАЛЛ 4 
4 балла низкий уровень влияния поставщиков 
5-6 баллов средний уровень влияния поставщиков 
7-8 баллов высокий уровень влияния поставщиков 
 
         Изучая степень конкуренции на рынке поставщиков выяснено, что по-
ставщики имеют невысокую рыночную власть, т.к. конкуренция на их рынке 
также достаточно высока. Следовательно, у поставщиков невысокая рыночная 
власть. 
Таким образом, по модели М. Портера в ООО «Главный займ» (рисунок 
2.2) для повышения внешней конкурентоспособности следует выбрать деловую 
стратегию, основанную на лидерстве по издержкам, а также направленную на 















Рисунок 2.2 - Модель М. Портера для предприятия ООО «Главный займ» 
 
Подводя итог всем перечисленным факторам, даже при отсутствии недос-
татков в деятельности у микрофинансовой организации ООО «Главный займ» 
могут возникнуть трудности с ликвидностью и как результат конкурентоспо-
собностью. 
В свою очередь внутренние факторы жизнеспособности микрофинансо-
вых услуг обусловлены общим потенциалом ООО «Главный займ». Под потен-
циалом понимается совокупность возможностей организации, которая может 
быть использована для достижения определенной цели, в частности для увели-
чения конкурентоспособности микрофинансовых услуг.  
Потенциал ООО «Главный займ» представляет собой совокупность част-
ных потенциалов: финансового, кадрового, информационного, технологическо-
го, –  находящихся во взаимодействии и взаимовлиянии: 
1. Финансовый потенциал – это совокупность имеющихся финансовых 
ресурсов ООО «Главный займ», которые могут быть использованы для реше-
ния какой-либо задачи и могут быть мобилизованы в короткие сроки для реше-
ния неотложных проблем, также для потенциальной возможности достижения 
максимального финансового результата. Основные показатели: уровень чистой 
Поставщики имеют невысокую 
рыночную власть, т.к. конку-
ренция на их рынке также дос-
таточно высока  
Угроза появления товаров-
заменителей – высокая, т.к. в на-
стоящее время уже представлены 
все основные группы и подгруп-
пы товаров 
Рыночная власть клиентов – 
высока, ведь каждое предпри-
ятие пытается привлечь к себе 
клиентов различными акциями 
 
Потенциальные новые  
конкуренты маловероятны 
Конкуренция в целом на этом 
рынке существует между МФО и 
банками 





прибыли и ее распределение, и использование, уровень ликвидности и плате-
жеспособности, показатели деловой активности, процентная маржа, уровень 
непроцентных расходов, достаточность капитала, уровень просроченных мик-
розаймов и т. д.  
2. Операционный потенциал – это потенциальная способность ООО 
«Главный займ» своевременно, качественно и с максимальной прибылью пре-
доставлять конкурентоспособные микрофинансовые продукты и услуги, соот-
ветствующие требованиям рынка, возможность организации применять научно-
технические и технологические новшества для решения научно-технических 
проблем. Основные показатели: стоимость реализуемых банковских услуг, уро-
вень затрат, виды и количество предоставляемых услуг (показатели ассорти-
мента), виды и количество предоставляемых дополнительных услуг, время об-
работки и предоставления услуги, количество и качество конкурентоспособных 
идей, стаж работы и степень квалифицированности сотрудников и др. 
3. Кадровый потенциал – это потенциальная способность персонала мате-
риализовать свои знания и умения, эффективно и качественно выполнять свои 
функции с целью обеспечения жизнеспособности и развития ООО «Главный 
займ». ООО «Главный Займ» работает в высококонкурентной и постоянно из-
меняющейся среде, в условиях неопределенности и нестабильности, поэтому 
его деятельность носит рисковый характер. Это требует от персонала особой, 
повышенной ответственности и понимания того, что каждый отдельный ра-
ботник своим трудом напрямую влияет на общие результаты деятельности 
микрофинансовой организации, на ее имидж и ее судьбу. Любой рядовой эпи-
зод финансовых будней (выдача денег из кассы, предоставление займа клиенту, 
зачисление денег на расчетный счет и т.д.) может привести организацию, как к 
успеху, так и к банкротству. Это накладывает определенный отпечаток на спе-
цифику труда работников микрофинансовой организации, требует наличия у 
них соответствующих личностных качеств, необходимых для работы в стрессо-
вых ситуациях. 





Проведем качественный и количественный анализ персонала ООО 
«Главный Займ» ( таблица 2.9). 
Таблица 2.9 - Состав сотрудников ООО «Главный Займ» по трудовому стажу 
Общий стаж 
работы, лет 
Количество сотрудников, чел. Удельный вес сотрудников, % 
2014 2015 2014 2015 
Менее 1 4 3 44,44 25,00 
1-3 2 5 22,22 41,67 
Более 3 лет 3 4 33,34 33,33 
Итого 9 12 100,00 100,00 
 
Увеличение численности персонала обусловлено целенаправленной рабо-
той по стабилизации высококвалифицированного кадрового состава, оптимиза-
ции численности и профессионально-квалификационной структуры кадров, 
подготовке, переподготовке и повышению квалификации различных категорий 
работников. 
Данные таблицы 2.9 позволяет сделать выводы, что более половины со-
трудников имеют стаж работы в финансовых структурах до трех лет.  
Рассмотрим состав персонала по образовательному уровню в ООО 
«Главный Займ», данные сведения представлены в таблице 2.10. 
Таблица 2.10 – Состав персонала по образовательному уровню в ООО «Глав-
ный Займ», 2014- 2015гг. 
Показатель 
Численность работающих на 
конец года, чел. 
Удельный вес, % 
2014 2015 2014 2015 
Среднее профессиональное образова-
ние 
2 1 22,22 8,33 
Высшее образование 7 11 77,78 91,67 
Итого 9 12 100,00 100,00 
 
Из таблицы 2.10, видно, что качество образовательного уровня сотрудни-
ков характеризует персонал, имеющий высшее образование. 
Стратегической целью кадровой политики ООО «Главный займ» является 
обеспечение оптимального баланса процентов обновления и сохранения чис-
ленного и качественного состава персонала в соответствии с потребностями 
самой организации, требованиями законодательства и состоянием рынка труда. 





Эффективность работы любого организации зависит в наибольшей степени от 
наличия состава и уровня квалификации работников.  
Работой с персоналом занимается директор ООО «Главный займ». Отбор 
персонала – основной этап в процессе формирования персонала. На этом этапе 
формирования персонала руководство отбирает наиболее подходящих кандида-
тов из резерва, созданного в ходе набора.  
В настоящее время на предприятии при отборе персонала используют-
ся такие методы как: анкетирование, собеседование, интервью, тесты и т.п.  
Тестам на конфликтность, как правило, уделяется особое внимание, по-
скольку сложные отношения в коллективе и с клиентами могут отнимать до 
100% рабочего времени. В ООО «Главный займ» такие тесты являются обяза-
тельными для кандидатов. Также обязательным здесь является прохождение 
теста на коммуникабельность. 
Еще один этап отбора персонала – испытательный срок.  
В настоящее время в ООО «Главный займ» распространился опыт приема 
на работу с испытательным сроком в два месяца, дающий возможность оценить 
кандидата непосредственно на рабочем месте без принятия на себя обяза-
тельств по его постоянному трудоустройству (с работником заключается тру-
довой договор).  
В период испытательного срока кандидат исполняет должностные обя-
занности в полном объеме, получает вознаграждение, однако, может быть уво-
лен по его окончании без каких - либо последствий для организации. 
Завершающим этапом является решение о найме. Решение о найме, о за-
числении кандидата на работу является самым важным моментом, кульминаци-
ей процесса отбора. Принять такое решение помогает анализ работы и проду-
манная система оценки деловых и личностных качеств кандидата. Если во вре-
мя испытательного срока работник зарекомендовал себя как специалист с хо-
рошими знаниями и способностями, его переводят в разряд постоянных работ-
ников. 
Повышением квалификации сотрудников ООО «Главный займ» занима-





ется старший менеджер. Для повышения уровня профессионализма сотрудни-
ков проводятся курсы и семинары. 
Далее посмотрим, насколько эффективна кадровая политика в организа-
ции, рассчитав в таблице 2.11 коэффициенты движения персонала ООО «Глав-
ный займ» за 2014-2015 гг. 
Таблица 2.11 - Анализ движения персонала ООО «Главный займ» за 2014- 
2015гг. 
Показатели 2014  2015  
Темп роста 
2015/2014, % 
1. Среднесписочная численность, человек 9 12 133,33 
2. Уволено всего, человек 5 2 40,0 
в том числе по причинам текучести 3 2 66,67 
в связи с сокращением 2 0 100,0 
3. Принято, человек 8 3 37,50 
4. Коэффициент оборота кадров по приему 0,89 0,25 -0,64 
5. Коэффициент оборота кадров по увольнению 0,56 0,17 -0,39 
6. Коэффициент текучести кадров,% 33,33 16,67 -16,66 
 
Так, в 2015 году уменьшилось число принятых работников на 62,5% по 
отношению к 2014 году и число уволенных снизилось на 60%.   
Главным показателем движения персонала является текучесть кадров. Ес-
тественной текучестью, когда не требуется особых мер со стороны руководства 
и кадровой службы считается 3-5% в год.  
Текучесть персонала ООО «Главный займ» за анализируемый период 
имеет высокую тенденцию, и в 2015 году составляет 16,67%. Текучесть персо-
нала компании превышает уровень естественной текучести, однако отметим 
положительную динамику в снижении данного коэффициента по сравнению с 
прошлым годом вдвое. 
Анализ использования трудовых ресурсов в организации, уровня произ-
водительности труда необходимо рассматривать в тесной связи с оплатой труда 
(таблица 2.12).  





В таблице 2.12 представлен анализ заработной платы персонала ООО 
«Главный займ» за 2014-2015гг. 
Таблица 2.12 - Анализ заработной платы персонала ООО «Главный займ» за 
2014-2015гг. 
Показатели 2014 2015 
Прирост (снижение) к уровню 
2014г. 
абсол. относит., % 
Выручка от реализации продуктов, тыс.руб. 27540 75088 47548 272,65 
Количество работающих сотрудников, чел. 9 12 3 133,33 
Производительность труда, тыс. 
руб./человек (п.1:п.2) 
3060 6257,33 3197,33 204,49 
Средняя заработная плата одного работаю-
щего, руб. 
19133,0 19917,0 784,0 104,1 
 
Так, проведенный анализ заработной платы персонала демонстрирует 
факт роста заработной платы в 2015 году в среднем на 4%, что является поло-
жительным моментом в деятельности предприятия и стимулирует рост произ-
водительности труда. При этом темпы роста производительности труда обго-
няют темпы роста его оплаты, что создает  возможности для наращивания тем-
пов расширенного воспроизводства. 
Поскольку персонал – это главное звено между клиентами организации и 
прибыльностью, то произведем расчет конкурентоспособности персонала ООО 
«Главный займ», для чего воспользуемся методом экспертных оценок.  
Таблица 2.13- Расчет показателей конкурентоспособности персонала ООО 










































































































0,2 0,2 0,2 28 28 28 5,6 5,6 5,6 
Наследственные конкурент-
ные преимущества  
0,2 0,15 0,15 29 26 30 5,8 3,9 4,5 
Деловые качества  0,3 0,15 0,2 21 25 29 6,3 3,75 5,8 















































































































0,1 0,1 0,1 28 33 31 2,8 3,3 3,1 
Коммуникабель-
ность 
0,05 0,1 0,1 30 29 33 1,5 2,9 3,3 
Организованность 0,05 0,15 0,15 24 25 27 1,2 3,75 4,05 
Возраст, здоровье 0,1 0,15 0,1 36 28 29 3,6 4,2 2,9 
Итого 26,8 27,4 29,25 
Относительный показатель конкурентоспособности 0,766 0,783 0,835 
Рассчитано автором на основе материалов предприятия 
 
Весь персонал предприятия был разделен на три группы: специалисты, 
руководители и менеджеры. Для оценки были выбраны 7 показателей конку-
рентоспособности персонала.  
Далее рассчитаем относительные показатели конкурентоспособности 
персонала за 2015 год в таблице 2.14. 
Таблица 2.14 - Расчет показателей конкурентоспособности персонала ООО 










































































































0,2 0,2 0,2 30 34 28 6 6,8 5,6 
Наследственные конкурент-
ные преимущества (способно-
сти, физические данные, тем-
перамент и т.п.) 
0,2 0,15 0,15 22 34 30 4,4 5,1 4,5 
Деловые качества (образова-
ние, специальные знания, на-
выки, умения) 
0,3 0,15 0,2 30 24 29 9 3,6 5,8 
Интеллигентность, культура 0,1 0,1 0,1 24 25 31 2,4 2,5 3,1 
Коммуникабельность 0,05 0,1 0,1 29 27 33 1,45 2,7 3,3 













































































































Организованность 0,05 0,15 0,15 31 26 27 1,55 3,9 4,05 












Расчет конкурентоспособности персонала показал, что самой высокой 
конкурентоспособностью обладают менеджеры ООО «Главный займ» - их кон-
курентоспособность составила 0,835 и в динамике не изменилась, а самой низ-
кой конкурентоспособностью – руководители предприятия, их конкурентоспо-
собность – 0,794. На конец 2015 года увеличилась конкурентоспособность в 
динамике с 0,783 до 0,835. 
Рассчитаем также обобщенный показатель конкурентоспособности пер-
сонала по формуле средней арифметической: 
КП 2014 =(0,766 + 0,783 + 0,835)/3=0,80; 
КП 2015 =(0,794 + 0,835 + 835)/3= 0,82. 
Конкурентоспособность персонала ООО «Главный займ» по оценке экс-
пертов повысилась, составив 0,82 в 2015 г. по сравнению с 0,80 в 2014 г. 
Следующим фактором, влияющим на конкурентоспособность организа-
ции, является информация (связи). Если элементами внутренней среды является 
микрофинансовая организация и все процессы, происходящие на ней, то факто-
рами связи и информации являются каналы распространения действия факто-
ров внутренней среды. Среди них можно выделить:  
1. Все мероприятия, инициируемые со стороны микрофинансовой орга-
низации и направленные на донесение информации до групп внешней среды 
(действия по продвижению микрозаймов, реклама микрокредитования и так да-





лее). Среди прочего отдельно можно выделить факторы информации с целями 
формирования определенного образа микрофинансовой организации – это, 
прежде всего, действия по формированию имиджа микрофинансовой организа-
ции, лояльности со стороны потребителей.  
2. Потребители и покупатели микрофинансовых продуктов и услуг, 
имеющие опыт взаимодействия с микрофинансовой организацией и являющие-
ся носителями и распространителями информации о ней.  
3. Субъекты микрофинансового рынка, функцией которых среди прочих 
является информирование потребителей.  
4. Органы управления микрофинансовой отраслью, которые посредством 
выполнения своих управленческих функций и законотворческой деятельности 
являются носителями информации, которую транслируют далее по цепочке.  
Исходя из данной классификации факторов конкурентоспособности,  
ООО «Главный Займ» особое внимание следует уделить внутренним факторам 
и внешним факторам микроуровня, поскольку на них руководство может ока-
зывать самое непосредственное влияние. 
Руководителю ООО «Главный Займ» желательно сконцентрировать свое 
внимание на управленческом факторе, так как от эффективности системы 
управления и квалификации менеджеров напрямую зависит возможность ис-
пользования всех имеющихся резервов, обеспечения эффективности деятельно-
сти и конкурентоспособности микрофинансовой организации. 
Также необходимо понимать, что отсутствие возможности оказывать не-
посредственное влияние на факторы мега-, макро и мезоуровня не означает, что 
руководство может их игнорировать. Значимость этих факторов крайне высока, 
поэтому необходимо осуществлять постоянный мониторинг соответствующих 
факторов, прогнозировать их изменение и последствия этих изменений для 
компании. 
 





2.3 Оценка показателей конкурентоспособности ООО «Главный 
займ» 
 
Для оценки конкурентоспособности ООО «Главный займ» необходимо 
сопоставить его положение с положением основных конкурентов на рынке 
микрофинансовых услуг.  
Подобное сопоставление осуществляется на основе следующих критериев 
(рисунок 2.3). 
 
Рисунок 2.3 – Показатели конкурентоспособности микрофинансовых ор-
ганизаций  
 
Каждый из этих показателей оценим с точки зрения относительной важ-
ности его для организации и конкурентоспособности в данном аспекте. На ос-
нове критериев оценки конкурентоспособности выделим так называемые клю-
чевые факторы успеха, служащие базой для определения сильных и слабых 
сторон ООО «Главный займ». 
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Появление новых продуктов и услуг 
Концентрация клиентов 





На сегодняшний день в Красноярске зарегистрированы и функционируют 
73 МФО. Наиболее крупными из них являются ООО «Удобно-Деньги», ООО 
«Нужны Деньги», Некоммерческое партнерство «Центр микрофинансирования 
―Альта Финанс», ООО «Экспресс Финанс», ООО «Твоя стратегия», ООО «На-
личка», ООО «Деньги на Дом», ООО «Южный», ООО «Первая финансовая по-
мощь», ООО «Главный Займ» [70].  
На основе данных базы «Контрагент» представим сведения по прямым 
конкурентам ООО «Главный займ» в таблице 2.15. 
Таблица 2.15 – Доля рынка микрофинансовых организаций  г. Красноярска по 
выручке в 2015году  
Микрофинансовая организация Выручка, тыс. руб. Доля рынка по выручке , % 
ООО «Удобно-Деньги» 59772 18,12 
ООО «Нужны Деньги» 24962 7,57 
ООО «Главный Займ» 75088 22,76 
ООО «Экспресс Финанс» 6512 1,97 
ООО «Твоя стратегия» 12047 3,65 
ООО «Наличка» 11759 3,56 
ООО «Деньги на Дом» 12544 3,80 
ООО «Южный» 13269 4,02 
ООО «Первая финансовая помощь» 16400 4,97 
Некоммерческое партнерство «Центр 
микрофинансирования ―Альта Финанс» 
97544 29,57 
Итого 329897 100,00 
 
Согласно данным базы «Контрагент», наибольшая доля рынка микрофи-
нансовых услуг по г. Красноярску принадлежит НП «Центр микрофинансиро-
вания – Альта Финанс», чья доля в общем объеме выручки составила 29,57%. 
Второе место по праву за ООО «Главный займ» с весом, равным 22,76% и на 
третьем месте ООО «Удобно-Деньги» с долей рынка 18,12%. 
Для сопоставления позиций предприятий - конкурентов строится конку-
рентная карта [2], в которой стандартно выделяют 16 типовых положений в за-















































































По результатам исследования лидером рынка является ООО «Главный 
займ», аутсайдерами – ООО «Деньги на дом», ООО «Южный», ООО «Первая 
финансовая помощь». НП «Центр микрофинансирования – Альта Финанс» яв-
ляется организацией с ухудшающейся конкурентной позицией.  
ООО «Удобно-Деньги» является лидером рынка с улучшающейся конку-
рентной позицией. Кроме того, внимания аналитиков заслуживает ООО «Нуж-
ны деньги», так как он по величине рыночной доли не вызывает опасений, но 
если рассматривать ситуацию с точки зрения темпов роста рыночной доли ста-
новиться ясно, что данная организация отличается слабой, но быстрорастущей 
конкурентной позицией. И для нее исследуемый рынок является стратегически 
важным направлением для вложения инвестиций с целью увеличения объемов 
реализации микрофинансовых продуктов и услуг. 





Рассматривая действующую ценовую политику в ООО «Главный займ», 
необходимо отметить, что сегодня представленные условия в ООО «Главный 
займ» практически аналогичны условиям конкурентам по аналогичным видам 
микрозаймов (таблица 2.17).  
Таблица 2.17 – Сравнительный анализ условий микрозайма до зарплаты в 
 г. Красноярске 
МФО 














От 5000 до 
15000 
От 1 до 4 не-
дель 
2,0% в день 
Единовременное 
погашение 
ООО «Нужны Деньги» 
От 3000 до 
10000 
От 14 до 28 
дней 
2,5% в день Каждые 14 дней 
ООО «Главный Займ» 
От 1000 до 
10000 
От 1 до 4 не-
дель 




ми от даты пре-
доставления 
микрозайма 
ООО «Экспресс Финанс» 
От 3000 до 
12000 
От 14 до 28 
дней 
2,0% в день Каждые 14 дней 
ООО «Твоя стратегия» 
От 2000 до 
30000 
От 1 до 4 не-
дель 





От 2000 до 
7000 
10 дней 2,0% в день 
Единовременное 
погашение 
ООО «Деньги на Дом» 
От 1000 до 
30000 
От 1 до 3 не-
дель 








От 1000 до 
15000 
От 14 до 42 
дней 
2,0% в день Каждые 14 дней 
ООО «Первая финансо-
вая помощь» 
От 1000 до 
10000 
От 1 до 4 не-
дель 





От 1000 до 
10000 
От 1 до 4 не-
дель 
2,0% в день Каждые 14 дней 
Цены взяты с сайтов рассмотренных организаций 
 





Сильное отклонение присутствует лишь в сравнении с компаниями-
аутсайдерами, которые предлагают под максимальный процент большую сумму 
займа.  
В ООО «Главный займ» проценты за пользование микрозаймом начисля-
ются со дня, следующего за днем предоставления микрозайма, по день полного 
погашения микрозайма. Микрофинансовая организация вправе в односторон-
нем порядке снижать процентные ставки по микрозаймам, при этом Клиент не 
вправе указывать снижение процентной ставки как основание для расторжения 
договора займа или для признания его недействительным. По выданным мик-
розаймам Микрофинансовая организация не вправе в одностороннем порядке 
увеличивать процентные ставки или изменять порядок их расчета. 
В течение пяти дней после выдачи микрозайма Микрофинансовая органи-
зация направляет на адрес фактического проживания Клиента письмо с графи-
ком (датами и суммами) платежей по микрозайму. 
Помимо этого, конкурентным преимуществом «Главный Займ» является 
продвинутая система лояльности. Для клиентов компании, которые уже вос-
пользовались ее микрофинансовыми услугами и вовремя, в полном объеме рас-
считались по имеющимся обязательствам, «Главный Займ» предлагает займы 
до 70 000 рублей. Такие займы клиент может взять с увеличенным сроком по-
гашения до 36 недель и уменьшенным размером комиссии. 
Преимуществами «Главный Займ» являются легкость и быстрота получе-
ния займа: для оформления заявки нужен только паспорт, а решение о выдаче  
принимается в течение нескольких минут. Для удобства заемщиков компания 
применяет прозрачную фиксированную комиссию за пользование деньгами. 
При получении займа клиент получает полную информацию о финальной сум-
ме без скрытых платежей и комиссий, которую ему необходимо возвратить 
компании. Это позволяет принять взвешенное решение о размере займа и сро-
ках погашения.  





Для определения кредитоспособности клиента в «Главный Займ» приме-
няются современные технологии скоринга совместно с использованием экс-
пертной оценки. Бизнес компании «Главный Займ» имеет свою специфику: 
 Неопределенность спроса на выбранный микро-продукт. 
 Зависимость спроса от региональных особенностей для каждого микро-
продукта. 
 Взаимозависимость спроса, рисков невозврата и характеристик микро-
продукта — суммы займа, величины кредитной ставки, срока займа. 
Изучив конкурентные преимущества ООО «Главный Займ», далее прове-
дем анализ конкурентных преимуществ региональных МФО и составим конку-
рентную таблицу (таблица 2.18). 
Таблица 2.18 - Обзор микрофинансовых организаций-конкурентов на финансо-
вом рынке Красноярска 
Наименование МФО Ассортимент 
Развитие филиаль-




«Займем до получки» 
«Деньги под залог автомобиля», 
«Деньги под залог недвижимости» 
180 
ООО «Нужны Деньги» «Деньги напрокат» 37 
ООО «Главный Займ» 
«Деньги до зарплаты», «Семейные 
деньги», «Пенсионный», «Доверитель-
ный», «На неотложные нужды», «На 
образование», «Автозайм», «На улуч-
шение жилищных условий. Материн-
ский капитал» 
84 
ООО «Экспресс Финанс» 
«Займ до зарплаты», «На неотложные 
нужды», «Под залог автомобиля», 
«Пенсионерам», «На образование» 
39 
ООО «Твоя стратегия» «Стандартный займ», «Экспресс займ» 22 
ООО «Наличка» «Быстроденьги», «Займ до зарплаты 9 
ООО «Деньги на Дом» 
«Займ деньги до зарплаты», «Деньги 
под залог автомобиля», «Деньги под 
залог недвижимости»  
6 
ООО «Южный» «Займ скорый»   8 
ООО «Первая финансовая 
помощь» 
«Займ до зарплаты», «Займ неотлож-




вания ―Альта Финанс» 
«Пенсионный», «Доверительный», «На 
неотложные нужды», «На образова-
ние», «Автозайм», «До зарплаты» 
96 
 





        Итак, обзор современного состояния микрофинансового сектора финансо-
вого рынка г. Красноярска позволяет говорить о том, что при высоком уровне 
рыночной концентрации финансовых услуг в исследуемом регионе существует 
достаточно интенсивная конкуренция, обусловленная наличием значительного 
количества региональных и инорегиональных МФО, а также разнообразием 
предлагаемых ими финансовых продуктов. 
Последовательное развитие финансового рынка, адекватное современным 
условиям, требует пересмотра принципов работы микрофинансовых организа-
ций (далее МФО), основой которых становится оптимальное использование 
конкурентного потенциала. Конкурентный потенциал отражает реальные и ве-
роятностные возможности экономического субъекта создавать и продвигать на 
рынок конкурентоспособные продукты и услуги, а также формировать положи-
тельный имидж надежной и современной МФО, отвечающей всем требованиям 
клиентов. В связи с этим, изучение современных подходов к оценке конкурен-
тоспособности МФО является актуальным и практически значимым.  
Отечественные организации, функционирующие на финансовом рынке, в 
том числе и МФО, в целях оценки уровня своей конкурентоспособности наибо-
лее часто используют модель конкурентных сил, предложенную И.Б. Андрее-
вым. И.Б. Андреев при оценке конкурентоспособности финансовых организа-
ций предлагает учитывать, прежде всего, конкурентные преимущества предла-
гаемого на рынке финансового продукта. В качестве наиболее существенных 
характеристик автор выделяет:  
- имидж финансовой организации (определяется анкетированием и мето-
дом экспертных оценок);  
- доступность финансовой организации (широкая филиальная сеть, доста-
точная пропускная способность),  
- ценовая (тарифная) политика.  
При этом, по мнению И.Б. Андреева, наиболее наглядно полученные по-
казатели выглядят при построении многоугольника конкурентоспособности, на 
осях которого можно отразить, например, количественную характеристику 





имиджа финансовой организации, количество филиалов в регионе, скорость 
продажи финансового продукта, цену (тарифы), рыночную долю, послепро-
дажное обслуживание [10, с. 14—19]. Тем самым, по методике И.Б. Андреева 
выбор услуги той или иной финансовой организации определяется имиджем 
организации, тарифной политикой и территориальной доступностью офисов 
организации, функционирующей на финансовом рынке, при этом предлагается 
следующая линейная зависимость между этими показателями (формула 2.3): 
 
                                                                                                                         
 
где  Pк — мера привлекательности услуги;  
       Im — мера имиджа;  
       Tr — мера благоприятности тарифной политики для потребителя услуги;  
       D  — мера доступности.  
 
В свою очередь каждый из этих параметров определяется комбинацией 
факторов, характеризующих деятельность той или иной финансовой организа-
ции. Имидж — общественное представление о качестве финансовой организа-
ции, включает долговременность бесконфликтного присутствия на рынке, по-
зитивную известность, престижность и местоположение отделений, определя-
ется экспертной оценкой. Доступность — близость расположения офисов, фи-
лиалов финансовой организации. При определении меры доступности исполь-
зуется рациональность размещения филиальной сети финансовых организаций 
по обслуживаемой территории и избыточная пропускная способность каждого 
отделения. 
Для упрощения процедуры оценки такого эфемерного понятия как 
«имидж», И.Б. Андреев предлагает выделять три основных показателя, которые 
можно выразить количественно с помощью метода экспертных оценок и опро-
сов. К ним относятся: надежность; скорость, вежливость и компетентность пер-





сонала; информативность и доступность рекламы. Таким образом, предлагае-
мый автором интегральный показатель имиджа выглядит следующим образом: 
 
                                                                                                                      
 
где S — надежность;  
      P — скорость, вежливость и компетентность персонала;  
      R — информативность и доступность рекламы.  
При расчете меры доступности необходимо ранжировать финансовые ор-
ганизации по количеству имеющихся в регионе филиалов, причем она может 
быть описана следующими зависимостями, разработанными И.Б. Андреевым на 
основе экспертных оценок:  
 
                                                                                                                                      
                                                                                                                               
                                                                                                                            
                                                                                                                                              
 
где N — количество отделений и филиалов на обслуживаемой территории. При 
этом D1 рассчитывается в диапазоне от 0 до 20 филиалов, D2 — от 21 до 40 фи-
лиалов, D3 — от 41 до 200 филиалов, D4 — от 200 и более филиалов.  
Благоприятность тарифной политики при оказании финансовой услуги 
определяется соотношением действующего тарифа с наиболее выгодным для 
населения тарифом на аналогичную услугу на рынке (формула 2.9). При рас-
смотрении тарифной политики есть смысл анализировать только тарифы, под-
тверждающие заинтересованность финансовой организации в оказании данной 
услуги.  
   
       
         
                                                                                                                  
 





где tr — действующий тариф;  
      tmax, tmin — наиболее и наименее выгодные тарифы для потребителя.  
 
Отметим, что применение данной методики возможно с использованием 
корректирующих коэффициентов, характерных для конкретного региона. Для 
Красноярского края И.Б. Андреев предлагает использовать следующую зависи-
мость:  
 
                                                                                                                     
 
Итак, проведем расчет интегрального показателя конкурентоспособности 
финансовых продуктов, предлагаемых наиболее крупными представителями 
микрофинансового сектора финансового рынка населению Красноярского края 
(таблица 2.19).  
Таблица 2.19 - Расчет конкурентоспособности финансовых услуг, предлагае-
мых исследуемыми микрофинансовыми организациями, населению г. Красно-
ярска 
                        Показатель                        
МФО 
Im 
D 0,2D Tr 0,3Tr Pr 
S R P Im 
0,51 
Im 
ООО «Удобно-Деньги» 0.8 0.4 0.9 0.78 0.39 0.98 0.20 0.30 0.09 0.68 
ООО «Нужны Деньги» 0.6 0.6 0.7 0.62 0.31 0.76 0.15 0.24 0.07 0.53 
ООО «Главный Займ» 0.9 0.8 0.8 0.86 0.43 0.23 0.05 1.0 0.3 0.78 
ООО «Экспресс Финанс» 0.9 0.8 0.7 0.84 0.42 0.79 0.16 0.30 0.09 0.67 
ООО «Твоя стратегия» 0.6 0.4 0.7 0.60 0.30 0.53 0.10 0.20 0.06 0.37 
ООО «Наличка» 0.8 0.6 0.8 0.78 0.39 0.87 0.17 0.30 0.09 0.65 
ООО «Деньги на Дом» 0.6 0.9 0.7 0.66 0.33 0.15 0.10 0.20 0.06 0.49 
ООО «Южный» 0.8 0.4 0.8 0.75 0.38 0.20 0.04 0.20 0.06 0.48 
ООО «Первая финансовая по-
мощь» 




0.9 1.0 0.90 0.91 0.46 0.86 0.17 0.30 0.09 0.72 
 
Данные таблиц 2.16 – 2.19 позволяют говорить о том, что на сегодняшний 
день на региональном финансовом рынке бесспорно лидирующее положение 





таких МФО, как ООО «Главный Займ», НП «Центр микрофинансирования 
«Альта Финанс» и ООО «Удобно-Деньги». 
Уровень их конкурентоспособности достигает значений 0,78, 0,72 и 0,68 
соответственно, что и определяет распределение микрофинансового сектора 
финансового рынка г. Красноярска в их пользу. К аутсайдерам исследуемого 
регионального рынка можно отнести микрофинансовые организации — ООО 
«Твоя стратегия», ООО «Деньги на дом», ООО «Южный», уступающие прак-
тически по всем параметрам конкурентоспособности. 
Теперь определим конкурентоспособность исследуемого предприятия, 
для чего необходимо выделить его сильные и слабые стороны по отношению к 
конкурентам. Перечисленные условия рассмотрим в разрезе параметров, ис-
пользуя пятибалльную шкалу оценки. Оценка параметров приведена в таблице 
2.20.  











Тарифы 3 5 4 
Широта спектра услуг 4 5 3 
Надежность 5 5 5 
Режим работы 5 5 5 
Обслуживание 5 3 4 
Удобство расположения 3 5 5 
 
Уровень тарифов в ООО «Главный займ» будет оцениваться так: чем 
больше процентная ставка и меньше период погашения, тем меньше балл, та-
ким образом, оценка поставлена «5», поскольку по сравнению с конкурентами в 
ООО «Главный займ» в среднем условия наиболее оптимальные. Минимальный 
срок погашения установлен в Некоммерческое партнерство «Центр микрофи-
нансирования ―Альта Финанс». 
Из ранее проведенного анализа было выявлено, что в ООО «Главный 
займ» высокий показатель ассортимента микрофинансовых услуг, для клиента 





присутствует широкий выбор микрозаймов (5 баллов). По данному параметру 
конкурирующие организации отличается худшим ассортиментом, особенно 
ООО «Удобно-Деньги».  
В плане надежности все три компании соответствуют, их активы обеспе-
чены, компании занимают высокую долю на рынке. 
Что касается обслуживания МФО, следует отметить, что на ООО «Глав-
ный займ» на сайте flamp.ru присутствуют жалобы на навязчивое напоминание 
о взятом микрозайме, а также хамское поведение персонала, если пропущен хо-
тя бы один день оплаты во всех трех компаниях. В ООО «Удобно-Деньги» жа-
луются на невозможность вовремя погасить займ в связи с постоянно не рабо-
тающими окнами. 
Исходя из этого, всем трем компаниям можно поставить 3 балла.  
Расположение ООО «Главный займ» и ООО «Удобно-Деньги» наиболее 
удобно для посетителей,  а Некоммерческое партнерство «Центр микрофинан-
сирования ―Альта Финанс» далеко расположена от автобусной остановки. 
На рисунке 2.4 представлена конкурентоспособность рассматриваемых 
компаний.  
 














































Наибольший балл получило ООО «Главный займ» за счет высокой оцен-
ки показателей: уровня тарифов, расположения, широты ассортимента, режима 
работы. Очевидная слабая сторона ООО «Главный займ» по сравнению с ос-
новными ближайшими конкурентами - это низкое качество обслуживания пер-
сонала.  
Таким образом, отметим, что автором оценивалась конкурентоспособ-
ность как внешняя – относительно других конкурентов, так и внутренняя – по 
внутреннему потенциалу компании. Результатом проведенного анализа стало 
мнение, что для ООО «Главный Займ» в настоящее время необходимо приме-
нение стратегии развития посредством таких целей, как: 
- разработка новых предложений для постоянных клиентов; 
- оптимизация издержек обращения; 
- развитие корпоративной культуры, ориентированной на региональную 
сеть; 
-  пилотирование работы региональной сети с использованием мобильных 
устройств, что позволит свести к минимуму внутреннее мошенничество; 
 - снижение комиссии за сборы агентам с 7% до 6%. 
Основным маркетинговым инструментом станет лидогенерация, которая 
обеспечит ООО «Главный займ» большим потоком клиентов. Такая линия при-
влечения заемщиков позволит грамотно просчитать и снизить себестоимость 
выданных займов. Методами лидогенерации в кредитных компаниях являются: 
1. личное взаимодействие с человеком;  
2. использование интернета (создание сайтов, реклама, работа в социаль-
ных сетях);  
3. рассылки (письма, смс, электронные уведомления). Обеспечив себя 
достаточным количеством платежеспособных клиентов, можно значительно 
сократить риски, связанные с невозвратом заемных средств. 
Все перечисленное поможет повысить конкурентоспособность ООО 
«Главный займ». 
  






         3 Разработка мероприятий по повышению конкурентоспособности 
ООО «Главный займ» 
 
         3.1 Формирование перечня мероприятий по повышению конкуренто-
способности ООО «Главный Займ» 
 
Успешность ООО «Главный займ» во многом зависит от способности 
микрофинансовой организации не только грамотно строить внутреннюю поли-
тику, но и гибко реагировать на изменения во внешней среде и с максимальной 
для себя пользой, предвидеть тенденции развития рынка и получать конкурент-
ные преимущества. В результате проведенного анализа с учетом дифференциа-
ции потребителей, научно-технического прогресса и развития экономики авто-
ром были выявлены у ООО «Главный Займ» две очень сильные стороны, среди 
которых увеличение норматива количества клиентов на бизнес-менеджера и 
рост объема продаж в 2015 году по отношению к 2014 году. Именно эти силь-
ные стороны являются тем опытом и ресурсами, которыми владеет данное 
предприятие, а также стратегически важные сферы деятельности, позволяющие 
побеждать в конкурентной борьбе. 
Среди наиболее слабых сторон данного предприятия или по-иному не-
достатками и ограничениями, препятствующими успеху предприятия, экспер-
тами были выделены такие как: высокая стоимость услуг и низкий профессио-
нализм работников низшего звена.  
Исходя из этого, ООО «Главный займ» следует совершенствовать органи-
зационные процессы, искать новые эффективные способы массовых и индиви-
дуальных коммуникаций с физическими лицами, разрабатывать стратегии соб-
ственного позиционирования на данном рынке в целях повышения своей кон-
курентоспособности. Успех этой системы в ООО «Главный Займ» заключается 
в правильном использовании организационного ресурса (рисунок 3.1).  







Рисунок 3.1 - Мероприятия для повышения конкурентоспособности ООО 
«Главный займ» 
 
Итак, первое мероприятие – совершенствование расчетно-кассового 
обслуживания физических лиц повысит внутреннюю конкурентоспособность 
организации и должно включать в  себя следующие основные пункты: 
1. Необходимо направить все усилия на формирование команды, состоя-
щей из высококвалифицированных, талантливых, лояльных и работоспособных 
сотрудников, стремящихся реализовать свой потенциал в достижении бизнес-
целей. Должна быть разработана кадровая политика, в задачи которой входит: 
 обеспечить Компанию кадрами в соответствии с планами развития 
бизнеса и с учетом потенциала роста каждого сотрудника;  
 создать условия для наиболее полного удовлетворения персонала 
своей работой;  
 стимулировать и поддерживать лояльность каждого сотрудника;  
 сформировать сплоченную команду, нацеленную на достижение 
максимальных результатов в развитии Компании;  
 обеспечить гибкость Компании в управлении персоналом;  
 сопровождать развитие региональной сети точек продаж, как осно-















2. Разработать и реализовать новые мотивационные программы, преду-
сматривающие зависимость доходов сотрудников от реально достигнутых ре-
зультатов: «Гонка за автомобилем», «Клиентоориентированное лето», «Внут-
ренний PR успешных сотрудников». 
3. Также хочется отметить, что для совершенствования подхода между 
ООО «Главный Займ» и клиентами, следует обратить внимание на то, что ко-
личество клиентов МФО с каждым годом растет, поэтому появляется необхо-
димость выработки единых стандартов, направленных на обеспечение добросо-
вестности и прозрачности отношений всех участников микрофинансового рын-
ка, ведь в процессе уже достаточно массивный клиентский объем, который 
формирует запрос на создание специальных механизмов урегулирования спо-
ров с клиентами и работы с просроченной задолженностью, которые учитывали 
бы специфику работы в этом сегменте, а также выработку других мер внесу-
дебной защиты клиентов. Очень важно, чтобы все проблемы между заемщиком 
и кредитором решались путем договоренности, чтобы их отношения были дол-
госрочными и стабильными. Стандарт работы на рынке потребительского мик-
рофинансирования и особенно «займов до зарплаты» должен учитывать соци-
альный аспект такой деятельности и не допускать снижения уровня благосос-
тояния заемщиков. Существует острая необходимость разработки стандартного 
договора микрозайма в сегменте «займов до зарплаты», чтобы долг не нарастал 
безумными темпами. В этом договоре должна быть определена полная стои-
мость микрозайма - клиент должен понимать, сколько всего он заплатит со 
всеми процентами и комиссиями по аналогии со стандартами, действующими в 
сегменте банковского потребительского кредитования. 
Выходом из этой ситуации будет разработка такого документа, как «Ко-
декс этики», определяющий правила работы на микрофинансовом рынке, в том 
числе работы с просроченной задолженностью. Ведь чем больше прозрачности 
и доверия между клиентами и МФО, тем быстрее и эффективнее растет рынок. 
Еще одна причина, диктующая необходимость появления кодекса, - это 
противодействие сегменту «серого» кредитования, именно там часто выявля-





ются грубые нарушения прав клиентов. Есть большие шансы, что предстоящее 
появление мегарегулятора повлечет пересмотр многих положений регулирова-
ния финансового рынка и поможет сократить число нерегулируемых компаний. 
4. Менеджмент компании рассматривает корпоративную культуру как 
мощный стратегический инструмент, позволяющий ориентировать все подраз-
деления и работников на общие цели. В 2015 году определены ценности и нор-
мы организации, усвоение которых решающим образом определяют поведение 
сотрудников, сформированные ценности и нормы прописаны в справочнике со-
трудника. Корпоративная культура компании в 2015 году выполняет две основ-
ные функции:  
 внутренней интеграции: осуществляет внутреннюю интеграцию со-
трудников компании таким образом, что они знают, как им следует взаимодей-
ствовать друг с другом;  
 внешней адаптации: помогает новым сотрудником адаптироваться к 
внешней среде.  
ООО «Главный Займ» старается поддерживать устойчивую базу финанси-
рования для того, чтобы иметь возможность быстро и без затруднений выпол-
нить непредвиденные требования по ликвидности.  
5. Управление ликвидностью ООО «Главный Займ» осуществляется 
через проведение анализа разрывов активов и пассивов по срокам погашения; 
поддержание уровня ликвидных активов, необходимого для урегулирования 
обязательств при наступлении срока их погашения; обеспечение доступа к раз-
личным источникам финансирования; создание планов на случай возникнове-
ния проблем с финансированием и осуществление контроля за соответствием 
экономических нормативов достаточности собственных средств и ликвидности 
законодательным требованиям. Анализ, прогноз и разработку предложений по 
регулированию среднесрочной и долгосрочной ликвидности Компании осуще-
ствляет Департамент бюджетирования, анализа и отчетности. К функциям Де-
партамента бюджетирования, анализа и отчетности также относится осуществ-





ление контроля за соответствием нормативов достаточности собственных 
средств и ликвидности законодательным требованиям. 
Таким образом, чтобы повысить качество обслуживания физических лиц, 
необходимо, прежде всего, ускорить процессы деятельности и расширить 
горизонты. Популярным и востребованным способом будет открытие 
передвижных точек в городе, поскольку по важности фактором, определяющим 
возможные направления развития микрофинансовой деятельности, является 
территориальная распределенность (разбросанность) значительной части 
населения/организаций, прежде всего, сельского населения, в том числе 
занятого в сфере лесного хозяйства, охоты. 
С учетом вышесказанного, важное значение для эффективности работы 
ООО «Главный Займ» имеют плотность населения в обслуживаемой зоне, 
степень его рассредоточенности по территории.  
Итак, важной проблемой является территориальная удаленность и низкая 
транспортная доступность значительной части потенциальных клиентов. Эта 
особенность характерна именно для нашего региона. Возможным способом 
решения данной проблемы может быть использование информационных 
технологий, позволяющих осуществлять дистанционное оказание финансовых 
услуг, не предполагающее личного присутствия клиента в офисе организации, 
позволяет преодолеть указанные трудности, расширить охват клиентской базы - 
особенно в слабо освоенных и сельских регионах с низкой плотностью 
населения. 
Организация «видеоконференцсвязи» с потенциальным «удаленным» кли-
ентом не всегда возможна по техническим причинам и нередко не обоснована 
по экономическим соображениям. Поэтому при работе с клиентом в удаленном 
режиме (без непосредственного визуального контакта) целесообразно исполь-
зование верифицированной доверенной среды в месте нахождения (обычно - 
проживания) клиента. Подобная среда может быть организована на основе до-
говорных отношений, например, в местном административном центре - если в 
нем имеется сертифицированный электронный ключ. Достаточно эффективным 





может оказаться использование в качестве доверенной стороны и системы роз-
ничной торговли, сеть которой охватывает практически всю страну, включая 
самые удаленные её уголки. Обычно у всех точек розничной торговли имеются 
каналы телефонной связи, реже радиосвязи. Подключение этих каналов к сети 
Интернет (с использованием соответствующих шлюзов) позволило бы органи-
зовать процедуру оказания МФУ даже в самых удаленных районах страны.  
При удаленном режиме работы МФО информацию об условиях займа кли-
ент должен получать в дистанционном режиме, в том числе и с использованием 
возможностей интернет-сайтов. Также во время удаленного диалога заемщика с 
оператором МФО последний собирает предварительную информацию о клиен-
те, которая сохраняется в его анкетной форме. По результатам опроса при со-
гласии клиента оператор организует сеанс удаленных деловых переговоров с 
головным офисом, а при удаленном режиме обслуживания - с непосредствен-
ным участием доверенной стороны. 
При посещении клиентом офиса либо удаленном его контакте с головным 
офисом оператор добавляет дополнительную информацию в анкету и формиру-
ет индивидуальную карточку клиента с его персональными данными. После че-
го вся информация о клиенте направляется в службу безопасности (СБ) МФО 
на проверку платежеспособности. Существенно, что при удаленном варианте 
обслуживания клиент должен подвергаться более полной проверке, так как в 
этом случае выше риски. 
Сотрудник службы безопасности «фильтрует» клиентов по факторам пла-
тежеспособности. При этом он рекомендует принять решение об одобрении или 
отказе в выдаче займа. В случае отказа, информация поступает оператору, не-
посредственно контактирующему с клиентами, который и оповещает клиента 
об отказе. Если же СБ выдача займа одобрена, то оператор собирает полный 
необходимый пакет документации (в том числе и сканированные копии доку-
ментов) и отправляет этот пакет на контроль правильности заполнения персо-
нальной информации. При работе в удаленном режиме перечисленные опера-
ции выполняются с использованием технологий удаленного обмена информа-





цией - обычно по компьютерным сетям. Поскольку данный режим является 
«высокорисковым», то служба безопасности микрофинансовой организации ак-
тивно учувствует во всех этапах организации микрозайма  и осуществляет «не-
прерывный» контроль за клиентом. 
Контролер проверяет всю заполненную информацию о клиенте путем 
сравнения «прикрепленных» сканированных копий документов (эталонов) с 
информацией, заполненной оператором. При обнаружении ошибок они исправ-
ляются. В отношении клиентов «критической группы» (т.е. с высокими уров-
нями рисков) осуществляется особый контроль, предполагающий мониторинг 
их текущей платежеспособности. В случае недостаточности информации о кли-
енте контролер отправляет документы обратно оператору на «дозаполнение». 
Отметим, что при удаленном режиме обслуживания значительная часть дейст-
вий по контролю документов может быть автоматизирована. 
Если информация заполнена, верно, то пакет документов высылается ру-
ководителю МФО или замещающему его лицу. В дальнейшем контролер может 
участвовать в переоформлении микрозайма - если были выявлены неточности в 
документах или СБ выявила «негативную информацию» в процессе монито-
ринга клиента. 
Руководитель принимает непосредственное решение о выдачи займа кли-
енту и о своем решении оповещает оператора. Последний в своем офисе фор-
мирует всю необходимую договорную документацию и выдает займы. При 
этом в случае удаленного режима заем может выдаваться не непосредственно в 
офисе, а пересылаться и выдаваться через почтовую службу, ближайшие бан-
ковские организации, терминалы (получение по кредитной карточке, на кото-
рую начислен займ). Руководитель должен контролировать весь жизненный 
цикл обработки информации о клиенте, включая этапы пересылки, выдачи и 
возврата займа. Текущая информация о клиентах руководителю выдается 
службе безопасности - по мере проведения их мониторинга. 
Предлагаемые технологии базируются, с учетом современных реалий, на 
широком использовании компьютерного оборудования, телекоммуникацион-





ных технологий. Поэтому затраты на приобретение/модернизацию аппаратных 
и программных средств, а также на заказ специально разрабатываемого (или 
адаптируемого) для конкретного МФО программного обеспечения могут быть 
достаточно существенными и должны планироваться заблаговременно [4]. 
Отметим, что описываемые возможности обслуживания клиентов, особен-
но в дистанционном режиме, требуют достаточно высокого уровня ИТ-
компетентности [3] сотрудников микрофинансовой организации. Для некото-
рых видов операций (включая поиск в Интернете подходящих МФО) важна и 
ИТ-компетентность самих потенциальных клиентов. 
Возможности использования передвижных офисов МФО для выдачи кре-
дитов и оформления документов в этом случае нуждаются в дополнительном 
обсуждении. В принципе такое решение позволяет шире охватить потенциаль-
ную клиентскую базу, но одновременно оно является и более рискованным, чем 
обслуживание в стационарных офисах. В техническом плане подвижные пунк-
ты обслуживания либо должны иметь постоянную связь с головной организа-
цией, либо выдача кредитов будет сопровождаться значительными паузами на 
рассмотрение/анализ документов. 
Клиент, в свою очередь, выплачивает долг в любом удобном ему офисе 
компании. При удаленном режиме обслуживания клиентов следует обеспечить 
клиенту такие формы оказания услуг, связанных с микрокредитованием (вклю-
чая выдачу займа и его возврат), при которых нет острой необходимости в по-
сещении клиентом офисов МФО. Перечислим основные из этих услуг. 
1. Консультации посредством телефонной связи - при звонке клиента в 
единый справочный центр, в том числе консультации о спектре услуг, предос-
тавляемых конкретным МФО. 
2. Организация удаленной заявки на выдачу займа на условиях, наиболее 
приемлемых для нового клиента. После консультации и в случае, если клиент 
заинтересован в выдачи займа, то заводится анкета, включающая первичную 
информацию о клиенте, достаточную для проверки на «добропорядочность» и 
платежеспособность (точнее кредитоспособность). 





3. Организация удаленной проверки потенциального клиента на добропо-
рядочность и платежеспособность, а также согласование условий займа. По ан-
кете СБ организации проводится проверочная работа по клиенту, после чего 
следует либо отказ в выдаче займа, либо одобрение. Также для автоматизации 
повторной проверки целесообразно наличие подсистемы, которая бы вела 
«черный список» нежелательных клиентов, позволяя осуществлять отказы уже 
на этапе создания анкеты. Это минимизирует нагрузку на персонал МФО и 
снижает риски выдачи «плохих» займов. 
4. Передача анкеты в дополнительный офис компании, более удобный для 
клиента. По телефону проводят опрос клиента, выясняя в какой офис компании 
ему удобнее прийти и когда. При этом исключается ожидание клиента в очере-
ди, а сотрудник МФО является «подготовленным» к проведению беседы в ин-
формационном отношении. 
5. Создание в офисе картотеки (базы данных) по предоставленным клиен-
тами анкетным данным. Также используются данные, полученные из других 
источников. Наличие подобной картотеки позволит в автоматическом режиме 
формировать первичные документы клиентов, которые уже неоднократно поль-
зовались услугами МФО. Однако формирование подобной картотеки требует 
дополнительного анализа, поскольку при этом должны быть выполнены все 
требования Федерального закона № 152 «О персональных данных» (в этом слу-
чае МФО рассматривается как «Оператор персональных данных»). 
6. Оперативная генерация (и распечатка на бумаге) необходимой докумен-
тации и выдача займа. Она может осуществляться программой для ЭВМ на ос-
нове созданной карточки документации. 
Для анализа параметров работы МФО целесообразно провести моделиро-
вание процесса ее функционирования в описанных режимах. Для этого необхо-
димо, прежде всего, сформировать диаграмму потоков данных. Это достаточно 
просто может быть сделано на основе схемы по рисунку 3.2. 
 
 

























Рисунок 3.2 - Бизнес - процесс в удаленном режиме ООО «Главный Займ», за-
нимающейся микрокредитованием населения в нотации BPMN 
 
Естественным продолжением разработанной функциональной схемы дея-
тельности должно быть формирование программного продукта, реализующего 
процесс моделирования МФО в удаленном режиме. С учетом современных 
требований к качеству программного продукта важным вопросом является вы-
бор нотации описания схемы, поскольку дальнейшая программная реализация 





предполагает использование программных средств, поддерживающих вы-
бранную нотацию. 
Основные требования к нотации: а) наглядность, поскольку чем нагляднее 
диаграмма, тем проще и эффективнее осуществляется разработка программного 
продукта на ее основе; б) полнота инструментария, что позволяет точнее опи-
сать бизнес-процесс с учетом его сложности; в) использование современных 
технологий, что может обеспечить более перспективные стартовые позиции для 
дальнейшего развития и распространения программного продукта. 
Следует отметить, что одной только наглядной графической интерпрета-
ции бизнес-процесса МФО недостаточно, поскольку не все важные особенно-
сти процесса функционирования организации могут быть отображены на диа-
грамме. В частности, в процессе деятельности МФО могут возникнуть «парал-
лельные» участки работ, участники которых могут взаимодействовать друг с 
другом, взаимно дополняя и разделяя свои усилия/действия, осуществляя их 
синхронизацию. Поэтому графические методы представления процессов функ-
ционирования МФО должны дополнять описательные, аналитические и норма-
тивно-документальные средства представления процесса деятельности МФО. 
Проведя анализ возможностей этих программных средств, автор сделал 
вывод, что наиболее целесообразно для представления бизнес-процессов МФО 
использовать специальную нотацию моделирования - 
BusinessProcessModelingNotation (BPMN), которая ориентирована как на техни-
ческих специалистов, так и на бизнес-пользователей. По существу, BPMN ну-
жен для того, чтобы бизнес-аналитик мог сформировать точное, пригодное для 
автоматизации описание сложного процесса, не погружаясь в технические де-
тали и независимо от используемой системы автоматизации - это наилучшим 
образом подходит для моделирования специализированных систем. 
Таким образом, применяя BPMN для описания процессов, можно повы-
шать сложность диаграмм умеренно - только там, где это действительно дикту-
ется сложностью самого процесса. Поэтому для графического отображения 





бизнес-процессов, организации и упрощения системного анализа всего жизнен-
ного цикла выдачи МФО кредитов была выбрана именно BPMN нотация.  
Проанализировав преимущества оптимизации расчетно-кассового обслу-
живания потребителей микрофинансовых услуг, перейдем к не менее важному 
мероприятию – оптимизации маркетинговой службы. 
На данном этапе развития ООО «Главный Займ» управляющее звено 
маркетинговой системы представлено единственным человеком – 
руководителем отдела продаж. Результаты анализа состояния дел в области 
управления маркетинговой деятельностью ООО «Главный Займ» 
свидетельствуют о том, что ситуация, сложившаяся в компании, достаточно 
типична для российских микрофинансовых организаций. Среди общих 
недостатков использования маркетинговых технологий можно назвать 
следующие:  
 отсутствие единого методологического подхода к маркетинговой 
концепции организации; 
 отсутствие целенаправленной деятельности в области управления 
маркетинговой деятельностью; 
 отсутствие ясных стратегических целей и планов компании и 
линейных подразделений; 
 недостаточная деятельность компании в области рекламы и 
стимулирования сбыта; 
 отсутствие единой политики в области развития и 
совершенствования товаров и услуг компании. 
Так же как и во многих других микрофинансовых организациях, 
руководство компании ООО «Главный Займ» осознало, что преодоление 
кризисных явлений и успешная деятельность зависят не только от 
макроэкономической политики государства, но и других условий. Одно из 
наиболее важных - рассмотрение маркетинга не как разового мероприятия, а 
как развернутого во времени процесса, охватывающего всю 





последовательность действий: от возникновения замысла до реализации, и 
направленного на удовлетворение целей потребителя. 
Наличие одного специалиста по маркетингу (начальника отдела продаж) 
не позволяет обеспечить требуемый уровень анализа тенденций рынка, 
выстраивания маркетинговой стратегии и при этом еще и разработки политики 
рекламы, сбыта и связей с общественностью.  
При этом надо выделить несколько основных проблем, которые требуют 
решения: 
 недооценка растущей конкуренции; 
 слабая обратная связь с покупателями; 
 слабая работа по рекламе; 
 отсутствие единой маркетинговой стратегии ООО «Главный Займ». 
Для работы в этом направлении предлагается реорганизовать 
маркетинговый отдел и привлечь специалистов по маркетингу, которые 
отслеживали бы общую ситуацию на рынке, проводили маркетинговые 
исследования, осуществляли рекламу на основе четко определенной стратегии 
маркетинга. Этим и определяются цели отдела маркетинга. 
Исходя, из стратегии маркетингового развития и из целей отдела 
маркетинга можно построить гипотезу о рациональной структуре отдела 
маркетинга. В данном случае она будет выглядеть так (рисунок 3.3):  
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Деятельность работы службы нацеливается на выполнение следующих 
функций и задач (рисунок 3.4).  
 
Рисунок 3.4  - Функции службы маркетинга ООО «Главный Займ» 
 
В функции службы маркетинга ООО «Главный Займ» должно входить 
следующее:  
 разработка и реализация рекламных кампаний; 





Анализ информации и разработка прогноза рынка про-
даж. 
Определение ключевых потребителей, стратегии и сбы-
товой политики. 
Прогнозирование объемов рынков по сегментам 
Прогнозирование лимитных цен на будущие кредитные 
продукты 
Прогнозирование конкурентоспособности будущих про-
дуктов на конкретных рынках 
 
Входной маркетинговый контроль (на предмет соблю-
дения концепции маркетинга) всей нормативно-
методической и технической документации, разрабаты-
ваемой и получаемой фирмой  
Прогноз процентных ставок на новые продукты МФО 







 Определение целей рекламы 
 Определение методов, правил и средств рекламы 
 Организация работы рекламных агентств  
Организация стимулирования сбыта продуктов МФО  и 
роста прибыли 
Регулярно обеспечивает рекомендации по продвижению 
продуктов займа на рынок. Создает и ведет список по-
требителей. Организует рекламную компанию 









 оптимизация портфеля снабжения по критерию цена/качество. 
Утверждается, что целеполагание отдела приведет к повышению 
эффективности работы отдела в целом и каждого сотрудника. 
Сотрудники должны выполнять следующие функции: 
1. Экономист-аналитик рынка: 
             - анализирует качество товаров и услуг на рынках; 
             - планирует ассортимент, исходя из требований и запросов клиентов. 
             - проводит ежедневный сбор и анализ всех видов информации в том 
числе: внутренней первичной и вторичной информации (объемы продаж, 
ассортимент и т.д.); внешней первичной и вторичной информации (информация 
о конкурентах, новых кредитных продуктов, о конъюнктуре рынка); формирует 
отчеты;  
-определяет размер и направления расходования средств для получения 
необходимой информации. 
2. Специалист по рекламе и PR: 
            - определяет цели и задачи рекламы в конкретных ситуациях; 
            - организует рекламную деятельность; 
            - определяет размер и направления расходования средств для 
осуществления рекламной деятельности; 
            - выбирает средства и методы рекламы; 
            - готовит содержательную часть рекламы; 
            - координирует рекламную деятельность; 
            - измеряет и контролирует эффективность рекламы. 
Организуемая служба маркетинга ООО «Главный Займ» при 
взаимодействии с подразделениями компании является основным инициатором, 
а, следовательно, первой проявляет инициативу, координирует и несет полную 
ответственность за предложения и обоснование коммерческой 
целесообразности по разработке и производству новой услуги.  





Первоначально планируется нанять двух работников, один из которых 
будет выполнять функции экономиста-маркетолога и специалиста по 
исследованию рынка, а второй заниматься рекламой и аналитикой (он же будет 
являться заместителем директора по маркетингу). 
Набор персонала будет осуществляться с помощью рекрутинговых 
агентств, а также объявлений в газеты. Для принятых сотрудников необходимо 
разработать эффективную систему вознаграждений. Такой может стать 
грейдовая система оплаты труда, которая позволяет определить, какие факторы 
для предприятия наиболее важны и какие должности. Установим следующие 
важнейшие факторы и коэффициент важности этих факторов для предприятия 
(таблица 3.1): 
Таблица 3.1  - Факторы, важные для микрофинансовой организации 
Фактор, важный для всей компании 
Коэффициент  
важности 
знания и навыки работника 0,6 
способность к постоянному самообразованию и профессионально-
му саморазвитию  
1,1 
умение находить выход из сложных ситуаций 0,9 
 
После этого устанавливается степень присущности избранных факторов 
для каждой должности. Например, из расчета 5 степеней по 50 баллов за 
степень. Допустим, для экономиста-аналитика рынка: 
Таблица 3.2 - Факторы, важные для микрофинансовой организации 
Фактор, важный для всей компании 
Степень присущности 
фактора 
знания и навыки 4 степень (50х4=200 баллов) 
способность к постоянному самообразованию и профессио-
нальному саморазвитию 
5 степень (50х5=250 баллов) 
умение находить выход из сложных ситуаций 5 степень (50х5=250 баллов) 
 
Грейдовый балл специалиста создаваемого отдела маркетинга 
определяется путем умножения присвоенного балла (степени) на коэффициент 
важности для предприятия. То есть: 0,6х200+1,1х250+0,9х250 = 620 баллов. 





Так определяется грейдовый балл для каждой должности создаваемого 
отдела маркетинга. Это балл, отражающий потребность должности для 
компании. Затем все должности группируются в зависимости от баллов в 
грейды (5 грейдов). Допустим, 1-й грейд (до 150 баллов). В него попадает 
специалист по рекламе и Public Relations. 2-й грейд (от 151 до 350 баллов). В 
него может попасть экономист-аналитик. 3-й грейд (от 351 до 600 баллов). В 
нем может оказаться начальник отдела маркетинга. 
В зависимости от грейда назначается вилка окладов. Допустим, 
следующим образом. 
Таблица 3.3 - «Вилка» окладов по системе грейдов, руб 
Грейд Оклады 
1-й грейд от 2500 до 30000  
2-й грейд от 35000 до 45000  
3-й грейд от 50000 до 60000  
 
Так, зарплата ставится в зависимость от потребностей ООО «Главный 
Займ» в тех или иных качествах и свойствах работников. При этом текучка в 
первом грейде из-за низкой зарплаты не страшна компании, ведь в этом грейде 
собраны те должности, которые не сильно важны для компании. Зато важные 
должности есть возможность правильно «вычислить», определить и беречь. 
Человеку важно дать возможность увеличивать свою зарплату. Поэтому 
грейдовая система позволяет устанавливать внутри каждого грейда (начиная со 
второго) квалификации. Условно говоря,  А, В, С или категории 1,2,3 по 
которым в рамках одного грейда растет зарплата. Человек устраивается на 
работу. Его должность относится ко второму грейду. Ему назначается 
категория 1(А) и низший оклад этого грейда. Через год он сдает аттестацию и 
получает категорию 2 (В), оклад повышается и т.д.   
Так, сотрудник отдела маркетинга ООО «Главный Займ» может работать 
долгое время и совершенствовать свою квалификацию, качество работы, ибо он 
рассчитывает на реальность повышения оклада. Зарплата в пределах одного 
грейда растет до тех пор и границ, пока это выгодно компании. 





Примерный план работы отдела маркетинга по анализу рынка приведен в 
таблице 3.4. 
Таблица 3.4 - План работы отдела маркетинга ООО «Главный Займ» по анализу 
рынка 
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С планированием реорганизации отдела маркетинга маркетинговый бюд-
жет строится на основе процента от оборота компании: на деятельность отдела 
выделяется фиксированный процент (от 3 до 5% в зависимости от задач на год), 
затем маркетологи планируют внутреннее перераспределение средств по стать-
ям затрат (привлечение и удержание клиентов, традиционная реклама в регио-
нах, маркетинговые акции).  
Системы оценки успешности маркетинговой политики разрабатываются 
для того, чтобы убедиться, что компания достигла заданного уровня объема 
продаж, прибыли и других целей, сформулированных в ее маркетинговых и 
стратегических планах. В совокупности эти планы отражают результаты дея-





тельности компании по планированию, которые указывают, как должны быть 
распределены ресурсы между рынками, товарами и мероприятиями комплекса 
маркетинга-микс. Эти планы включают постатейные бюджеты и, как правило, 
подробно перечисляют действия, которых ожидают от каждой организацион-
ной единицы - внутри или вне маркетингового отдела или подразделения — и 
которые рассматриваются как необходимые для достижения целей по обеспе-
чению конкурентоспособности и финансовых целей компании. Первая и самая 
главная цель для маркетинга - это уровень продаж, которого достигает компа-
ния или отдельная позиция «услуга/рынок». 
Далее определим эффективность предложенных мероприятий. 
 
        3.2 Оценка эффективности от реализации предложенных мероприятий 
для ООО «Главный Займ» 
 
Итогом проектных мероприятий стало повышение внутренней и внешней 
конкурентоспособности ООО «Главный займ» посредством оптимизации 
расчетно-кассового обслуживания потребителей услуг и внедрения 
маркетингового отдела. 
От первого мероприятия положительный эффект будет состоять в расши-
рении круга потенциальных клиентов МФО за счет привлечения ранее не 
имевших доступа к финансовым услугам категорий населения, проживающих в 
местах, удаленных от населенных центров, что позволит увеличить размер вы-
ручки от продажи услуг и  приведет к увеличению запаса финансовой прочно-
сти предприятия до 6%.  
В качестве среды представления технологии функционирования МФО в 
удаленном режиме выбрана нотация BPMN, а также возможный язык модели-
рования бизнес-процессов, поддерживающий нотацию BPMN  (таблица 3.5).  
 
 












1.Число точек выдачи  3 6,00 
2.Количество обращений в точку выдачи 
в день 
35 20,00 
3.Процент одобренных заявок  в точке 
выдачи 
20% 20% 
4.Рабочих дней в месяц 30 30,00 
5.Всего обращений в точки выдачи п.1*п.2*п.4 3 600,00 
6.Общее число выдач в месяц  в точках 
выдачи (одобренные клиенты) 
п.1*п.2*п.3*п.4 720,00 
7.Число агентов 2 2,00 
8.Количество обращений к агенту в день 5 10,00 
9.Всего обращений  к агентам в месяц п.7*п.8*п.4 600,00 
10.Число выдач микрозаймов через аген-
тов в месяц (одобренные клиенты) 
п.6*п.7*п.3*п.4 120,00 
11.Средняя сумма  выдаваемого микро-
кредита, руб. 
10 000 10 000,00 
12.Число выдач микрокредитов в месяц, 
всего 
п.6+п.10 840,00 
13.из них повторных (п.5+п.9)*4,8% 201,60 
14.Итого сумма выданных микрокредитов 
в месяц 
п.6*п.7 7 200 000,00 
15.Средний срок  микрокредита, дни 14 14,00 
16.Дневная ставка ,%  2% 2% 
17.Доля безнадежных кредитов, % 20% 20% 
18.Процентный доход (п.6+п.10)*(1-п.17)*п.11*п.15*п.16 1 881 600,00 
 
    Далее определим сумму постоянных и переменных затрат (таблица 3.6). 
Таблица 3.6 – Сумма затрат, понесенных  в результате реализации мероприятия 








1.Число специалистов  п.1 (табл. 3.5) + 1 7 
2.Оплата труда (с НДФЛ) 
специалиста 
30 000 30 000,00 
3.Отчисления  в фонды, % 30,2% 30,2% 
4.Бонус за выполнение плана 50% 50% 












5.Итого расходы на оплату 
труда специалистов 
п.17*п.18*(1+п.19)*(1+п.20) 410 130,00 




7.Итого агентские расходы п.22*п.10 60 000,00 
8.Количество дополнительно 
арендованных рабочих мест 
п.1-1 5,00 
9.Средняя площадь  арендо-
ванного рабочего места, м2  
12 12,00 
10.Стоимость аренды 1 м2. в 
год 
17 332 17 322,00 
11.Итого расходы на аренду 
дополнительных рабочих 
мест в месяц 
п.24*п.25*п.26/12 86 610,00 
12.Аренда  WiFi (1 точ-
ка)/месяц 
600 600,00 
13.Итого аренда WiFi п.24*п.28 3 000,00 
 
Таблица 3.7 – Сумма затрат, понесенных  в результате реализации мероприятия 







Услуги по работе с  денежными средствами 
14.выдача наличных, % от 
суммы 
1% 1% 
15.прием и пересчет налич-
ных, % от суммы 
0,3% 0,3% 




водов (Контакт, Золотая ко-
рона, QIWI) 
1,00% 1% 
18.Доля наличных расчетов  




п.14 (табл. 3.5) *п.19*п.15 28 800,00 
20.Стоимость приема и пе-
ресчета наличных 
(п.14 (табл. 3.5)*(1-п.1)+п.2) *п.19*п.16 9 170 
21.Стоимость инкассации (п.14(табл. 3.5)*(1-п.1)+п.2) *п.19*п.17 30 566 
 












водов (Контакт, Золотая ко-
рона, QIWI) 
п.14 (табл. 3.5)*п.18*(1-п.19)+(п.14 (табл. 
3.5)*(1-п.1)+п.2) *(1-п.19)*п.18 
89 050 
23.Итого услуги по работе с  
денежными с-вами 
п.20+п.21+п.22+п.23 157 585,92 
24.Проверка БКИ 25 25,00 
25.Негативные источники 10 30,00 
26.Скоринг 15 15,00 
Затраты 
27.Доля клиентов, обратив-




((п.5+п.9)-п.13)1*(п.20+п.21+п.22) 279 888,00 
29.Итого переменные затра-
ты 
п.15 (табл. 3.5)+п.3+п.5+п.6+п.10 808 428,00 
Постоянные затраты 
30.Площадь офиса, кв.м.  50 50,00 
31.Стоимость аренды офиса, 
руб/мес 
п.10*п.31/12 72 175,00 
32.Связь (почта, телефон, 
интернет) 
35 000 35 000,00 
33.Зарплата АУП   
34.Генеральный директор 120 000 80 000,00 
35.Главный бухгалтер 60 000 60 000,00 
36.Специалист IT 60 000 60 000,00 
37Верификатор 50 000 200 000,00 
38Взыскатель 50 000 50 000,00 
39Специалист Callcenter 30 000 30 000,00 
40.Итого зарплата АУП с 
отчислениями и бонусами  в 
месяц 
Сумма (п.35-п.40)*(1+п.4)*(1+п.3) 937 440,00 




43.Стоимость приема и пе-
ресчета наличных 
0,30% 0,3% 
44.Стоимость инкассации 1,00% 1,0% 
45.Системы денежных пере-
водов (Контакт, Золотая ко-
рона, QIWI) 
1,00% 1,0% 
46.Итого стоимость услуг по 
работе с  денежными средст-
вами для офиса 
п.34/п.1+п.41*п46 35 638,72 
                                                          
1
 Данные из таблицы 3.5 














товары, банковские услуги 
по обслуживанию расчетно-
го счета и др.) 






      Зная размер выручки и размер постоянных с переменными расходами, оп-
ределим точку безубыточности и запас прочности (таблица 3.8) 





1.Точка безубыточности  п.182*п.49 /(п.18-п.30) 1 775 773,40 
2.Запас прочности  (п.183-п.1)/п.18 6% 
                                                                                                                                                     
По результатам исследования, можно сделать вывод о том, что данное ме-
роприятие экономически эффективно и целесообразно для применения на дан-
ном предприятии.  
Далее рассмотрим эффективность внедрения второго мероприятия. 
Затраты на осуществление отдельных элементов маркетинга, представленных в 
бюджете, выводятся из детального маркетингового плана. Обобщим сумму 
затрат, необходимых для внедрения отдела маркетинга в ООО «Главный Займ» 
в таблице 3.9. 
Таблица 3.9 - Затраты на внедрение отдела маркетинга 
Наименование затрат Сумма, руб. 
 Всего На год 
1. Капитальные вложения (издержки) на покупку 
офисной мебели и оргтехники  
695000  
2. Амортизация основных фондов  136074 
- оргтехники  118516 
- мебели  17558 
                                                          
2
 Таблица 3.7 (процентный доход) 
3
 Там же 





         Разработав положение о службе маркетинга, и рассчитав состав затрат на 
ее внедрение, далее рассчитаем экономическую эффективность от внедрения 
отдела маркетинга. Для этого нам необходимо вычислить следующие 
показатели: 
1. Расчет роста прибыли в связи с внедрением отдела маркетинга.  
Ожидаемый рост объема продаж после внедрения отдела составит 
примерно 20-25%. Спецификой бизнеса является то, что рост объема продаж не 
приведет к пропорциональному росту переменных издержек, постоянные 
издержки останутся примерно на прежнем уровне.  
Следовательно, можно говорить о том, что рост прибыли составит не 
менее 100 %. О перспективных показателях можно судить по данным таблицы 
3.10. 
Таблица 3.10- Прогнозное значение финансовых результатов деятельности 












Выручка от продажи продукции, 
работ и услуг 
75088 90105,6 15017,6 120,00 
Себестоимость 68326,5 76116 4573,9 111,40 
Прибыль от продаж 6761,5 13989,6 7228,1 206,90 
 
На основании данных таблицы можно сделать следующие выводы. В 
случае реализации предложенных мероприятий выручка от реализации 
вырастет на 15017,6 тыс. руб., себестоимость на 4573,9 тыс. руб. При этом темп 
роста себестоимости несколько ниже, чем темп роста выручки, что объясняется 
«эффектом масштаба». В результате представляется возможным дополнительно 
получить 7228,10 тыс.руб. прибыли, что обеспечит ее прирост на 106,90%. 
Далее проведем расчет сроков окупаемости проекта. 
  Сок = Кед. / (Ао.ф. + Пр)                                                                                     (3.1), 
где Сок  - срок окупаемости нововведения; Ао.ф – амортизация основных фондов 
за год, руб. Кед - единовременные вложения в основные средства, руб. 





Пр - прибыль, полученная в результате реализации новшества, руб. 
Сок. = 695 / (86,2 + 7228,1) = 0,10 года 
Таким образом, рассчитанный срок окупаемости от внедрения отдела 
маркетинга составит 0,10 года. 
Следует учесть, что в первый год затраты на реализацию проекта ООО 
«Главный Займ» будут включать затраты на внедрение отдела маркетинга, 
затраты на оплату труда работников отдела маркетинга и затраты на 
содержание отдела маркетинга, а в последующие годы будут составлять 
аналогичную сумму за вычетом единовременных расходов (затрат на внедрение 
проекта). Рассчитаем сумму затрат на реализацию проекта на пять лет, расчет 
оформим в таблице 3.8. 
Таблица 3.11  - Расчет затрат на реализацию проекта по реорганизации отдела 




в месяц на год 1 год последующие 
годы 
1. Единовременные затраты на 
внедрение отдела маркетинга 
- 
695000 695000 0 
2. Амортизация основных 
фондов отдела маркетинга 
-  
86200 86200 86200 
- оргтехники -  62200 62200 62200 
- мебели -  24000 24000 24000 
3. Заработная плата работников 
отдела маркетинга 
-  
   
- начальника (1 человек) 30000 360000 360000 360000 
- специалиста по маркетингу (2 
человека) 20000 480000 480000 480000 
Всего затрат -  1621200 1621200 926200 
 
2. Расчет издержек на внедрение отдела.   
Единовременные издержки на внедрение отдела составят издержки на 
закупку офисной мебели и издержки на закупку оргтехники. 
Количество работников отдела будет составлять 3 человека – начальник 
отдела маркетинга и два специалиста отдела маркетинга: специалист по 
рекламе и специалист по маркетингу. Нам необходимо оборудовать 3 рабочих 





места. Оборудование одного рабочего места специалиста по маркетингу стоит 
203000 руб. Сюда входит: мебель (70000 руб.); компьютер (88000 руб.); 
настройка ПК, покупка софта (45000 руб.) 
Оборудование места начальника отдела обойдется в 274000 руб.: мебель 
(100000 руб.); компьютер (120000 руб.) и настройка ПК, покупка софта (54000 
руб.) Также необходимо закупить 2 телефона, факс, принтер, что составит 
15000 руб. Таким образом, единовременные издержки на внедрение отдела 
составят 695000 руб.  
Также, стоит добавить, что предполагаемая заработная плата начальника 
отдела маркетинга составит 30 000 руб., а двух специалистов – по 20 000 руб. 
Таким образом, фонд заработной платы ООО «Главный Займ» увеличится на 70 
000 руб. в месяц.  
Но зарплата и расходы на офисное содержание – это последующие 
постоянные издержки на содержание отдела маркетинга, так как мы 
определяем состав затрат на его внедрение, то издержки на заработную плату и 
дальнейшие маркетинговые мероприятия в наши расчеты не входят.   
3. Расчет амортизации основных фондов отдела маркетинга.  
    -Амортизация оргтехники. Срок полного морального износа 
оборудования составит 5 лет. Стоимость оборудования составит 311000 
руб. (88000 руб.*2 чел. + 120000 руб. * 1 чел. + 15000 рублей). 
Следовательно, амортизация составит 81 / 5 = 16200 руб. / год. 
     - Амортизация мебели. Срок полного физического износа составит 10 
лет. Общая стоимость необходимой мебели 240000 рублей (70000 руб. 
*2чел. + 10000 руб. * 1 чел.) Следовательно, амортизация составит 240 / 
10 = 24000 руб. / год. 
    -Общая амортизация основных фондов составит 62,2 + 24 = 86,2 тыс. 
руб. / год. 
Затраты за каждый год реализации проекта будут складываться из суммы 
единовременных затрат на внедрение отдела маркетинга, амортизации основ-
ных фондов отдела маркетинга и заработной платы работников отдела марке-





тинга. Итого затрат = 1621200 руб. / год (первый год реализации проекта). В 
последующие годы сумма затрат составит 858600 руб. (за минусом единовре-
менных затрат на внедрение отдела маркетинга в размере 695000 руб.). 
В результате проведенного мероприятия прогнозируется прирост доходов 
ООО «Главный Займ» от увеличения количества клиентов, прироста клиент-
ской базы как результат проведенных маркетинговых мероприятий.  
По мнению специалистов, имеющих практику внедрения отдела марке-
тинга в организационную структуру компаний, экономический эффект будет 
заключаться в прогнозируемом росте выручки 20%, при этом прирост себе-
стоимости наблюдается только в части переменных затрат (они составляют 
75%), помимо этого себестоимость вырастет на величину затрат по реализации 
проекта мероприятий.  
Оценив тот факт, что внедрив маркетинговый отдел в структуру управле-
ния компании, был получен позитивный эффект в качестве притока потребите-
лей микрофинансовых услуг, следует рассчитать планируемое увеличение ве-
личины дохода ООО «Главный Займ» от реализации мероприятий (таблица 
3.9).  




Доход в 2015 
году,  














Выручка от реализации 75088 90106 108127 129752  
Себестоимость  68326,5 - - - - 
Затрат, всего  - 1621,2 926,2 926,2 3473,6 










Рентабельность любого фактора представляет собой отношение прибыли 
к абсолютной величине фактора, ее порождающего (активам, обороту, выручке, 
издержкам, капиталу) выраженное в процентах. Тогда рентабельность проекта 





по внедрению отдела маркетинга в ООО «Главный Займ» будет определяться 
по формуле 
 Rnп = Пр / Зрп *100,                                                                                            (3.2),  
где Rnп – рентабельность проекта; 
      Пр  - прибыль, полученная в результате реализации новшества; 
      Зрп – годовые затраты на реализацию проекта. 
Рентабельность от реализации предлагаемого проекта по реорганизации 
отдела маркетинга составит в первый год (расчет произведен по формуле 3.2): 
Rn = 7228,10 / 1621,2 *100 = 445,85% 
Рассчитаем далее общую экономическую эффективность от 
предложенных мероприятий по реорганизации отдела маркетинга: 
Для расчета экономического эффекта за год используют формулу: 
EEy = Ey − Enc * C ,                                                                                              (3.3),  
где Ey - результаты, которые достигаются в результате конкретной 
деятельности; Enc - нормативный коэффициент эффективности; постоянная 
величина, которая зависит от конкретной сферы деятельности; C - затраты на 
конкретную деятельность, для которой подсчитывается экономический эффект. 
Enc = 3473,6 / 324511,4 = 0,0107                                                                          
Ey = 324511,4 тыс. руб.                                                                                 
C = 3473,6 тыс. руб.                                                                                       
EEy = Ey − Enc * C = 324511,4 – 3473,6 * 0,0107 = 324471,33 тыс.руб. 
Таким образом, рассчитанный экономический эффект от проекта по 
реорганизации маркетинга ООО «Главный Займ» составит 324471,33 тыс. руб. 
На основании проведенных расчетов можно сделать вывод об 
экономической эффективности и целесообразности данного мероприятия. 
Общая эффективность всего проекта составляет: 
Enc = 5355,2 / 324511,4 + 1012,81 = 0,02 
Ey = 325524 тыс. руб. 
C = 5355,2 тыс. руб. 
EEy = Ey − Enc * C = 325524 – 5355,2 * 0,02 = 325417 тыс. руб. 





Таким образом, подведем итог проектной части. 
Для обеспечения увеличения конкурентоспособности предприятие соби-
рается применить организационный ресурс. В качестве организационного ре-
сурса выступает работа по оптимизации расчетно-кассового обслуживания фи-
зических лицо и оптимизации маркетинговой работы. В первом случае предло-
жен подход к управлению и моделированию технологии функционирования 
МФО в удаленном режиме. Введение удаленного режима функционирования 
МФО позволит существенно расширить круг потенциальных клиентов МФО за 
счет привлечения ранее не имевших доступа к финансовым услугам категорий 
населения, проживающих в местах, удаленных от населенных центров. В каче-
стве среды представления технологии функционирования МФО в удаленном 
режиме выбрана нотация BPMN, а также возможный язык моделирования биз-
нес-процессов, поддерживающий нотацию BPMN. Данное мероприятие позво-
лит увеличить запас финансовой прочности до 6%. 
Во втором случае наиболее целесообразным управленческим решением с 
целью повышения конкурентоспособности компании будет создание 
маркетинговой службы со стандартным набором функций и задач.  
Ожидаемый рост объема продаж после внедрения отдела составит 
15017,6 тыс. руб, себестоимость увеличится на 4573,9 тыс. руб. При этом темп 
роста себестоимости несколько ниже, чем темп роста выручки, что объясняется 
«эффектом масштаба». В результате представляется возможным дополнительно 
получить 7228,1 тыс. руб. прибыли, что обеспечит ее прирост на 106,90%. 
Рассчитанный срок окупаемости от внедрения отдела маркетинга 
составит 0,10 года. Рентабельность от реализации предлагаемого проекта по 
внедрению отдела маркетинга составит в первый год 345,85. 
Итоговая стоимость внедрения проекта составит 3473,6 тыс. руб. за три 
года реализации. Рассчитанный эффект от внедрения мероприятий составит 
324471,33 тыс. руб. за три года реализации проекта. 





На основании проведенных расчетов можно сделать вывод об 
экономической эффективности и целесообразности проекта по повышению 
конкурентоспособности  ООО «Главный Займ».  







По итогам проведенного исследования сделаем следующие выводы. 
Микрокредитование на сегодняшний момент позиционируется экономи-
стами как наиболее удачный и эффективный финансовый инструмент ведения 
кредитных операций в частном секторе экономики. 
Также этот рынок можно назвать одним из самых привлекательных и для 
инвесторов, поскольку работающие сегодня на рынке микрофинансирования 
компании удовлетворяют лишь 10-15% спроса.  
Перспективы для дальнейшего развития сегмента МФО кроются в том, 
что происходит усиление внимания к микрофинансовой деятельности со сторо-
ны государства. Во многом это связано с обращением вектора развития страны 
к не сырьевому сектору, а МФО могут оказать реальную поддержку малому 
бизнесу, который станет опорой новой экономической политики. 
В практической части работы в качестве объекта исследования было вы-
брано ООО «Главный Займ», основным видом деятельности которого является 
оказание микрофинансовых услуг. По результатам анализа выявлено, что у 
ООО «Главный Займ» две очень сильные стороны, среди которых увеличение 
норматива количества клиентов на бизнес-менеджера и рост объема продаж в 
2015 году по отношению к 2014 году. Именно эти сильные стороны являются 
тем опытом и ресурсами, которыми владеет данное предприятие, а также стра-
тегически важные сферы деятельности, позволяющие побеждать в конкурент-
ной борьбе. 
Среди наиболее слабых сторон данного предприятия или по-иному не-
достатками и ограничениями, препятствующими успеху предприятия, экспер-
тами были выделены такие как: высокая стоимость услуг и низкий профессио-
нализм работников низшего звена.  





Для повышения внешней и внутренней конкурентоспособности в на-
стоящее время необходимо применение стратегии развития посредством таких 
целей, как: 
- разработка новых предложений для постоянных клиентов; 
- оптимизация издержек обращения; 
- развитие корпоративной культуры, ориентированной на региональную 
сеть; 
-  пилотирование работы региональной сети с использованием мобильных 
устройств, что позволит свести к минимуму внутреннее мошенничество; 
 - снижение комиссии за сборы агентам с 7% до 6%. 
Основным маркетинговым инструментом станет лидогенерация, которая 
обеспечит ООО «Главный займ» большим потоком клиентов. Такая линия при-
влечения заемщиков позволит грамотно просчитать и снизить себестоимость 
выданных займов. Методами лидогенерации в кредитных компаниях являются: 
1. личное взаимодействие с человеком;  
2. использование интернета (создание сайтов, реклама, работа в социаль-
ных сетях);  
3. рассылки (письма, смс, электронные уведомления). Обеспечив себя 
достаточным количеством платежеспособных клиентов, можно значительно 
сократить риски, связанные с невозвратом заемных средств. 
Все перечисленное можно объединить в развитие организационного ре-
сурса компании. В качестве организационного ресурса выступает работа по оп-
тимизации расчетно-кассового обслуживания физических лиц и оптимизации 
маркетинговой работы, способствующие притоку клиентуры.  
Итоговая стоимость внедрения проекта составит 3473,6 тыс. руб. за три 
года реализации. Рассчитанный эффект от внедрения мероприятий составит 
325417 тыс. руб. за три года реализации проекта. 
На основании проведенных расчетов можно сделать вывод об 
экономической эффективности и целесообразности данного проекта. 
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Организационно-правовая форма/форма собственности     
Общество с ограниченной ответственностью по ОКОПФ/ОКФС 12247 16 
Единица измерения: тыс. руб. (млн. руб.) по ОКЕИ 384 (385) 
Местонахождение (адрес)  660127, Красноярск, улица Мате Залки, 15,офис 227. 
 




Наименование показателя 2 
20 15 г.3 20 14 г.4 20 13 г.5 
           
 АКТИВ    
 I. ВНЕОБОРОТНЫЕ АКТИВЫ    
 Нематериальные активы - - - 
 Результаты исследований и разработок - - - 
 Основные средства 309,29 282,86 200 
 
Доходные вложения в материальные 
ценности - - - 
 Финансовые вложения - - - 
 Отложенные налоговые активы - - - 
 Прочие внеоборотные активы - - - 
 Итого по разделу I 309,29 282,86 200 
 II. ОБОРОТНЫЕ АКТИВЫ    
 Запасы 18,43 73,43 76 
 
Налог на добавленную стоимость по 
приобретенным ценностям - - - 
 Дебиторская задолженность 55363,13 57011,29 59228,58 
 Финансовые вложения - - - 
 Денежные средства 3631 4236 5344,57 
 Прочие оборотные активы - - - 
 Итого по разделу II 59012,56 61320,72 64649,15 
 БАЛАНС 59321,85 61603,58 64849,15 





Форма 0710001 с. 2 




Наименование показателя 2 
20 15 г.3 20 14 г.4 20 13 г.5 
           
 ПАССИВ    
 III. КАПИТАЛ И РЕЗЕРВЫ 6    
 
Уставный капитал (складочный капитал, 
уставный фонд, вклады товарищей) 18673,43 17948,57 16850,57 
 
Собственные акции, выкупленные у ак-
ционеров ( - 
)
7
 (  ) (  ) 
 Переоценка внеоборотных активов - - - 
 Добавочный капитал (без переоценки) 2626,57 2571,86 2203 
 Резервный капитал - - - 
 
Нераспределенная прибыль (непокрытый 
убыток) 9312,14 29070,43 26786,86 
 Итого по разделу III 30612,14 29070,43 26786,86 
 
IV. ДОЛГОСРОЧНЫЕ ОБЯЗАТЕЛЬ-
СТВА    
 Заемные средства 8979 11630,29 14098,29 
 Отложенные налоговые обязательства - - - 
 Резервы под условные обязательства - - - 
 Прочие обязательства - - - 
 Итого по разделу IV 8979 11630,29 14098,29 
 
V. КРАТКОСРОЧНЫЕ ОБЯЗАТЕЛЬ-
СТВА    
 Заемные средства 5269,71 4492,57 5748,57 
 Кредиторская задолженность 14461 16410,29 18215,43 
 Доходы будущих периодов - - - 
 Резервы предстоящих расходов - - - 
 Прочие обязательства - - - 
 Итого по разделу V 19730,71 20902,57 23964 
 БАЛАНС 59321,85 61603,58 64849,15 
 
Руководитель   Чернышев Е.С. 
Главный 
бухгалтер   Петренко Е.К. 
 (подпись)  (расшифровка подписи)  (подпись)  (расшифровка подписи) 
 
“ 13 ” января 20 16 г. 
Примечания 
1. Указывается номер соответствующего пояснения к бухгалтерскому балансу и отчету о прибылях и убытках. 
2. В соответствии с Положением по бухгалтерскому учету "Бухгалтерская отчетность организации" ПБУ 4/99, утвержденным Приказом 
Министерства финансов Российской Федерации от 6 июля 1999 г. № 43н (по заключению Министерства юстиции Российской Федерации № 6417-
ПК от 6 августа 1999 г. указанным Приказ в государственной регистрации не нуждается), показатели об отдельных активах, обязательствах могут 
приводиться общей суммой с раскрытием в пояснениях к бухгалтерскому балансу, если каждый из этих показателей в отдельности несуществе-
нен для оценки заинтересованными пользователями финансового положения организации или финансовых результатов ее деятельности. 
3. Указывается отчетная дата отчетного периода. 
4. Указывается предыдущий год. 
5. Указывается год, предшествующий предыдущему. 
6. Некоммерческая организация именует указанный раздел "Целевое финансирование". Вместо показателей "Уставный капитал", "Доба-
вочный капитал", "Резервный капитал" и "Нераспределенная прибыль (непокрытый убыток)" некоммерческая организация включает показатели 
"Паевой фонд", "Целевой капитал", "Целевые средства", "Фонд недвижимого и особо ценного движимого имущества", "Резервный и иные целе-
вые фонды" (в зависимости от формы некоммерческой организации и источников формирования имущества). 
7. Здесь и в других формах отчетов вычитаемый или отрицательный показатель показывается в круглых скобках. 
 
 






Отчет о финансовых результатах 
за 31 декабря 20 15 г. Коды 
Форма по ОКУД 0710002 
Дата (число, месяц, год) 31 12 2015 
Организа-
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ности     
Общество с ограниченной ответственностью / частная 
по 
ОКОПФ/ОКФС   
Единица измерения: тыс. руб. (млн. руб.) по ОКЕИ 384 (385) 




Наименование показателя 2 
20 15 г.3 20 14 г.4 
        
 Выручка 5 75088 27540 
 Себестоимость продаж ( 68326,5 ) ( 24439,3 ) 
 Валовая прибыль (убыток) 6761,5  
 Коммерческие расходы ( - ) (  ) 
 Управленческие расходы ( -    ) ( 0 ) 
 Прибыль (убыток) от продаж (      6761,5    ) 3100 
 Доходы от участия в других организациях 0 0 
 Проценты к получению - - 
 Проценты к уплате ( - ) ( - ) 
 Прочие доходы - - 
 Прочие расходы ( - ) ( - ) 
 Прибыль (убыток) до налогообложения 6761,5 3100 
 Текущий налог на прибыль ( 1127 ) ( 516 ) 
 
в т.ч. постоянные налоговые обязательства 
(активы)   
 
Изменение отложенных налоговых обяза-
тельств   
 Изменение отложенных налоговых активов   
 Прочее   
 Чистая прибыль (убыток) 5643 2584 





Форма 0710002 с. 2 




Наименование показателя 2 
20 15 г.3 20 14 г.4 
        
 
Результат от переоценки внеоборотных активов, не 
включаемый в чистую прибыль (убыток) периода   
 
Результат от прочих операций, не включаемый в чис-
тую прибыль (убыток) периода   
 Совокупный финансовый результат периода 
6
 5643 2584 
 
Справочно 
Базовая прибыль (убыток) на акцию   
 Разводненная прибыль (убыток) на акцию   
 
Руководитель Чернышев  Чернышев Е.С. 
 (подпись)  (расшифровка подписи) 
 
“ 06 ” февраля 20 16 г. 
Примечания 
1. Указывается номер соответствующего пояснения к бухгалтерскому балансу и отчету о финансовых результатах. 
2. В соответствии с Положением по бухгалтерскому учету "Бухгалтерская отчетность организации" ПБУ 4/99, утвержденным Приказом 
Министерства финансов Российской Федерации от 6 июля 1999 г. № 43н (по заключению Министерства юстиции Российской Федерации № 6417-
ПК от 6 августа 1999 г. указанный Приказ в государственной регистрации не нуждается), показатели об отдельных доходах и расходах могут при-
водиться в отчете о финансовых результатах общей суммой с раскрытием в пояснениях к отчету о финансовых результатах, если каждый из этих 
показателей в отдельности несущественен для оценки заинтересованными пользователями финансового положения организации или финансо-
вых результатов ее деятельности. 
3. Указывается отчетный период. 
4. Указывается период предыдущего года, аналогичный отчетному периоду. 
5. Выручка отражается за минусом налога на добавленную стоимость, акцизов. 
6. Совокупный финансовый результат периода определяется как сумма строк "Чистая прибыль (убыток)", "Результат от переоценки вне-
оборотных активов, не включаемый в чистую прибыль (убыток) периода" и "Результат от прочих операций, не включаемый в чистую прибыль 
(убыток) отчетного периода". 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
